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El presente proyecto tiene como objetivo primordial plantear un plan de desarrollo 
aplicado a la Feria del agricultor de Ciudad Quesada, el cual consiste en determinar 
y analizar la posición actual de la feria, para con base a esto determinar aspectos 
tanto positivos como negativos, para luego crear estrategias que contribuyan con el 
mejoramiento de la feria del agricultor y a orientar sus acciones durante los próximos 
5 años. 
El proyecto cuenta con un enfoque cualitativo, además de un alcance descriptivo, 
ya que observa y define el ambiente en que se presenta sin influir en este y posee 
una temporalidad transversal, porque los datos son en un único momento en el 
tiempo. 
De la misma manera se presentan los resultados, conclusiones y recomendaciones 
de dicho plan estratégico, el cual muestra que la Feria del agricultor de Ciudad 
Quesada tiene una posición promedio en cuanto a la ventaja competitiva, ya que en 
algunos aspectos se encuentra bien, pero en otros debe mejorar. Asimismo, se 
muestran las estrategias planteadas para mejorar la feria, las cuales se orientan a 
que la feria tome mayor conciencia ambientan y esa más verde, a mejorar la 
información y comunicación de la feria con las personas, incrementar las ventas de 
la feria, atraer a más vendedores que cumplan con las necesidades y capacitar a 
los agricultores en diferentes temas. 
Por último, el plan de desarrollo planteado es de fácil de implementar y llevar a cabo, 
debido a que la mayoría de las estrategias consisten en aprovechar los recursos 
actuales de la feria y muy pocos requieren recursos económicos o diferentes de los 
que posee la organización. 








The main objective of this project is to propose a development plan applied to the 
Ciudad Quesada Farmer's Fair, which consists in determining and analyzing the 
current position of the fair, based on this, determining both positive and negative 
aspects, and then create strategies that contribute to the improvement of the farmer's 
fair and guide their actions over the next 5 years. 
The project has a qualitative approach, in addition to a descriptive scope, since it 
observes and defines the environment in which it is presented without influencing it 
and has a transversal temporality, because the data is in a single moment in time. 
In the same way, the results, conclusions and recommendations of said strategic 
plan are presented, which shows that the Ciudad Quesada Farmers Fair has an 
average position in terms of competitive advantage, since in some aspects it is well, 
but in others it must improve. It also shows the strategies proposed to improve the 
fair, which are aimed at making the fair more aware of the environment and that 
greener, to improve the information and communication of the fair with people, 
increase fair sales, attract to more vendors that meet the needs and train farmers on 
different topics. 
Finally, the proposed development plan is easy to implement and carry out, because 
most of the strategies consist of taking advantage of the current resources of the fair 
and very few require financial resources or different from those of the organization. 










El presente proyecto corresponde a la elaboración e implementación de un plan de 
desarrollo para la Feria del agricultor de la Municipalidad de San Carlos, la cual 
durante algunos años ha radicado según Delgado (2019) en  
Un espacio físico en el cual productores agropecuarios y artesanos se reúnen 
y ofrecen sus productos de una forma directa lo que le permite al consumidor 
obtener productos frescos a un precio competitivo, el productor por su parte 
se beneficia con esta actividad, mejorando sus ingresos y por tanto, la 
economía de su familia. 
Debido a la experiencia que han obtenido los productores y por el gran aumento de 
la competencia, han percibido la necesidad de implementar una gestión más 
innovadora, con nuevas estrategias, para que de esta manera la feria pueda 
conseguir un  mejor posicionamiento en el mercado. Es por esta razón que se debe 
de realizar los estudios técnicos necesarios para determinar la situación de la feria 
y mediante esto poder brindar criterios que puedan contribuir con el mejoramiento 
de dicha feria. (Maroto, comunicación personal, 10 de Junio de 2019) 
De la misma manera, dicha instancia pretende que las ventas, la diversidad y la 
cantidad de productos que se ofrecen no disminuyan, sino al contrario estos 
aumenten, además de crear un ambiente cálido y familiar para los clientes, con el 
objetivo de incentivar a los consumidores para que consideren la Feria del agricultor 
como un lugar agradable, no solo para ir hacer compras, sino también para visitarla 
en familia y así pasar un rato agradable compartiendo esta actividad. También, la 
feria tiene como objetivo incrementar las ventas de los productos ofrecidos y 
optimizar su gestión. 
Por otra parte, la organización no cuenta con estudios anteriores en relación al tema 
de plan de desarrollo, por la razón que las personas que conforman las ferias del 
agricultor no cuentan con los conocimientos técnicos necesarios para llevar a cabo, 
sin embargo, conocen la importancia y utilidad  de un plan de desarrollo para hacer 
más efectiva la feria.  
En relación a lo anterior, el presente proyecto contribuirá con la institución por medio 
de un plan de desarrollo, ya mencionado anteriormente, el cual consiste en 




general, seguidamente realiza una evaluación de la situación interna y externa, en 
la cual se determina la posición de la institución. Igualmente, se van a  establecer 
objetivos estratégicos para evaluar la posición actual de la feria  y mejorar la misma.  
Por último, se formulan iniciativas estratégicas y se implementan, después de ser 
priorizadas y realizados los planes de acción correspondientes. Todo lo anterior con 
el propósito de maximizar las actividades de la Feria del agricultor, por medio de las 


























El presente capítulo tiene como objetivo brindar información de la Feria del agricultor 
de la Municipalidad de San Carlos, para que de esta manera se obtengan mayores 
conocimientos de la gestión de la misma y se adquiera una visión más clara de lo 
que ha sido y es actualmente la feria del agricultor de Ciudad Quesada. 
La información que se presentará en este apartado será la  del marco referencial, el 
cual se compone por los antecedentes de la Municipalidad y la Feria del agricultor, 
la misión, visión y organigrama. Asimismo en este capítulo se mostrará la 
justificación, los objetivos, alcances y limitaciones del proyecto. 
 
1.1. Marco referencial 
Con el propósito de brindar un mayor conocimiento de la Municipalidad de San 
Carlos y de la Feria del agricultor en Ciudad Quesada, seguidamente se presentará 
los antecedentes, misión, visión, valores y el organigrama. 
 
1.1.1. Antecedentes generales  
Creación de San Carlos 
En cuanto al cantón de San Carlos se crea  
“A causa de diversos inconvenientes derivados de la distancia y al deterioro 
de los caminos cuando los vecinos de la Unión viajaban hacia Zarcero, y de 
poseer una agricultura sumamente floreciente, fueron unos de los aspectos 
que motivaron a que los vecinos de dicha época se plantearan elevar el 
distrito a la categoría Cantón” (Araya & Villalobos. 2017. P 45). 
Es así como en el año 1911 San Carlos pasa de ser un distrito al cantón número 
décimo de la provincia de Alajuela, iniciando con cuatro distritos que luego 
aumentaron.  
En la actualidad, San Carlos cuenta con trece distritos, los cuales se denominan 
como Ciudad Quesada, Florencia, Buena Vista, Aguas Zarcas, Venecia, Pital, 
Fortuna, Tigra, Palmera, Venado, Cutris, Monterrey y Pocosol, ocupando estos 
distritos dos terceras partes del territorio de la provincia de Alajuela.  (Municipalidad 




Asimismo, Araya & Villalobos. (2017) mencionan que el nombre del cantón 
desciende de 
“Nicaragüenses que provenían de San Carlos de Nicaragua, a inicios del siglo 
XIX, se adentraron en nuestro territorio, por el afluente del río San Juan, que 
los indígenas denominaban Cutris pero que ellos nombraron como San 
Carlos, el cual posteriormente se generalizó para la región.”  
Entre las actividades más frecuentes realizadas en el cantón, se encuentran, en 
primer lugar la industria ganadera con la producción de leche y carne, seguido de la 
siembra caña de azúcar, piña, cítricos y tubérculos, sin embargo, se menciona que 
en San Carlos se siembra de todo, ya que cuenta con altos niveles de producción. 
(Municipalidad de San Carlos. s.f.) 
Por último, el alumbrado en el cantón de San Carlos se instala en julio de 1913, 
seguido se proporciona la apertura del agua en 1927, estos en el gobierno de don 
Ricardo Jiménez Oreamuno. (Zúñiga. 2015) 
 
Municipalidad de San Carlos 
Según la Municipalidad de San Carlos (s.f.) en la reseña histórica de San Carlos 
menciona que  
En el año 1912, un año después de la creación del cantón de San Carlos, se 
instala la primera Municipalidad, conformada por las siguientes personas: 
Presidente: Ramón Quesada Quesada 
Vicepresidente: Juan Gamboa Rodríguez 
Regidor Fiscal: Manuel González Cerdas 
Suplentes: Ezequiel Ugalde Villalobos y Gabriel Vargas Porras. 
Primer Jefe Político: Ricardo Quesada Cabezas 
Primer Secretario: Juan Bautista Romero Ruiz 
Primer Tesorero: José María González (reemplazado ese año por José Ulloa 
Barrantes. 




La primera jefatura se instaló en una casa que se situaba en la esquina 
noroeste de la plaza, la cual fue comprada por contribución popular a 
Francisco Acuña por la suma de ¢700. 
En 1914 se creó la Alcaldía de San Carlos. El primer Palacio Municipal de 
San Carlos fue inaugurado el 12 de octubre de 1947, por la Municipalidad, 
integrada en ese entonces por Higinio Vargas, Roberto Quirós y Luis Hidalgo 
Quesada. El edificio tuvo un costo de 30 000 colones y se ubicaba frente al 
parque, donde se ubica hoy la Plaza de la Cultura Amado Madrigal. 
El nuevo Palacio Municipal se ubica en un terreno donde funcionaron por 
muchos años instituciones educativas como la Escuela Juan Chaves, el Liceo 
San Carlos y la Escuela de Enseñanza Especial. La Municipalidad del periodo 
1970-1974 compra el terreno a la Junta de Educación de la Escuela Juan 
Chaves, por la suma de 240 000 colones, financiado con fondos propios 
municipales. Dicho edificio se inaugura el 27 de abril de 1974. 
Asimismo, la Municipalidad de San Carlos. (s.f.) en la reseña histórica de San Carlos 
menciona que la integración municipal a través de la historia se da 
En el periodo de 1912 hasta 1950, los regidores municipales se renovaban 
cada dos años y estaban integrados por tres regidores propietarios y dos 
suplentes. A partir de 1950 el cambio se hace cada cuatro años. 
En el periodo 1919 se dan tres juntas municipales: la primera presidida por 
José Rodríguez, que viene del año anterior; en la segunda el presidente 
cambia de nombre por intendente municipal y es Juan Castro Blanco; la 
tercera inicia sus funciones en octubre, presidida por Eduardo Arroyo Lowel. 
Esta situación de 3 municipalidades se debe al momento político nacional de 
ese momento: los últimos meses de Federico Tinoco, el gobierno transitorio 







Sobre la misión de la Municipalidad de San Carlos es “Promover el desarrollo 
integral del cantón a través de la prestación de servicios y obras de calidad con la 
participación democrática de los ciudadanos.” (Municipalidad de San Carlos, s.f.) 
 
1.1.3. Visión  
De acuerdo con la Municipalidad de San Carlos (S.f.) la visión establecida para esta 
organización es, 
Ser una Municipalidad modelo en el ámbito nacional que satisfaga 
oportunamente las necesidades de los ciudadanos en obras, infraestructura, 
servicios comunales y desarrollo social, en armonía con el ambiente, a través 
de una organización moderna y de excelencia en el servicio, con recursos 
financieros adecuados y un personal motivado y capacitado.  
 
1.1.4. Valores  
En cuanto a los valores de la Municipalidad de San Carlos son los siguientes 
La función pública propenderá a la actualización de los valores de seguridad, 
justicia, paz, libertad y democracia. 
La lealtad, la eficiencia, la probidad y la responsabilidad, son valores 
fundamentales que deberán estar presentes en el ejercicio de la función 
pública.  
También se tendrán en cuenta los principios del servicio público. Los deberes 
y prohibiciones que deben acatar los funcionarios(as) públicos(as) se 










1.1.5. Logotipo  
A continuación, se muestra el logotipo de la Municipalidad de San Carlos. 
 
Figura  1. Logo de la Municipalidad de Ciudad Quesada 
Fuente: Municipalidad de San Carlos 
 
1.1.6. Organigrama  
Seguidamente se presenta el organigrama de la Municipalidad de San Carlos, en el 
cual se observan los diferentes departamentos que conforman a dicha organización. 
Las principales áreas en las que se dividen el organigrama son, consejo municipal, 





Figura  2. Organigrama de la municipalidad de Ciudad Quesada 
Fuente: Municipalidad de San Carlos 
 
Feria del agricultor 
Las ferias del agricultor surgieron en Costa Rica ya hace algunos años, con el fin de 
ofrecer un espacio a pequeños y medianos productores, para que les sea posible 
vender sus bienes de manera directa a los consumidores y de esta manera ellos 
obtener a cambio productos frescos, de buena calidad y a precios más bajos, ya 
que no cuentan con intermediarios en el proceso de venta. 
En cuanto a la feria del agricultor de Ciudad Quesada inicia en la Plazoleta del 
Mercado Amado Madrigal, los días jueves de 2 p.m. a 8 p.m. y los viernes de 7 a.m. 
a 2 p.m., donde cada vendedor contaba con un lugar para exhibir sus productos a 
los consumidores. Esta es una muestra de lo que se vive cada semana en la feria 





Luego para el 2019 la Municipalidad de San Carlos realizó procesos de ampliación 
de las instalaciones de la feria del agricultor que contó con una nueva etapa en la 
que se crearon 36 nuevos puestos de venta, los cuales se suman a los 56 que 
anteriormente ya existían.  En este procesos de ampliación lo que se realiza es una 
nueva infraestructura totalmente techada detrás de las instalaciones actuales, dos 
duchas y dos módulos para sodas y alimentación. Asimismo, una segunda oficina 
administrativa, una bodega, alcantarillado pluvial, asfaltado de entrada y parqueo, 
acceso para personas con discapacidad y colocación de láminas policromadas para 
evitar entrada de lluvia por los costados (Municipalidad de San Carlos, s.f.). 
El proyecto realizado tuvo  un costo mayor a los ¢160 millones, el cual fue 
contribuido por la Municipalidad de San Carlos y el Instituto de Desarrollo Rural 
(INDER) (Municipalidad de San Carlos, s.f.). 
 
1.2. Justificación del estudio  
Según una conversación realizada con la señorita carolina maroto, ella me indicaba  
sobre que en la actualidad se desconoce la importancia que tiene un plan de 
desarrollo y como este puede beneficiar diferentes actividades como lo son las ferias 
del agricultor, por lo que no tiene definidas estrategias que les permitan conseguir 
un mejor posicionamiento en el mercado o identificar las áreas en las que no tiene 
un óptimo funcionamiento. Por este motivo se lleva a cabo el plan de desarrollo para 
la Feria del agricultor de Ciudad Quesada, teniendo como propósito identificar la 
posición actual de la misma y con base a estos poder desarrollar estrategias para 
mejorar el funcionamiento. 
De esta manera, el presente proyecto radica su importancia en realizar un plan de 
desarrollo, por medio de la recolección de información, donde se va a analizar dicha 
información de la feria, además de crear estrategias y mejorar los resultados 
actuales de la actividad, los cuales van a permitir tomar decisiones o medidas sobre 
la Feria del agricultor, para así poder logar el objetivo del proyecto. 
Con el presente proyecto se pretende beneficiar tanto a los emprendedores de la 
feria, como a las personas que compran en ella, ya que, al crear estrategias de 




brindar un valor agregado y de esta manera incrementar las ventas y lealtad de los 
usuarios. En cuanto a las personas que compran en la feria se pueden beneficiar 
por medio de recibir mejores atenciones y hacer de las compras en la feria un lugar 
agradable y familiar para asistir cada semana. 
Asimismo al ejecutar el proyecto, se espera que los resultado brinden aportes 
positivos a la Feria del agricultor y así se pueda diagnosticar la situación real de la 
actividad y poder identificar los aspectos positivos y negativos para que de esta 
manera se puedan tomar medidas estratégicas para promover un mejoramiento 
tanto externa como en la interna de la misma. De no ser ejecutado el proyecto, la 
Feria del agricultor podría desconocer los aspectos tanto positivos como negativos 
que tiene la actividad y no va a tener la capacidad de crear medidas estratégicas 
para mitigar los aspectos negativos y optimizar sus funciones. 
 
 
1.3. Planteo del problema 
¿Cuáles elementos debe incluir un plan de desarrollo para la innovación de la Feria 
del agricultor de la Municipalidad de San Carlos durante el 2019-2024? 
 
1.4. Objetivos del proyecto  
1.4.1. Objetivo general 
 Formular un plan de innovación para la Feria del agricultor de Ciudad 
Quesada de la Municipalidad de San Carlos para el periodo 2019-2024. 
1.4.2. Objetivos específicos 
 Desarrollar un diagnóstico de la situación actual de la Feria del agricultor para 
el año 2019. 
 Identificar las estrategias para implementar la innovación en la 
comercialización de productos agrícolas, artesanales y otros. 
 Formular un plan estratégico que incluya las estrategias más innovadores 





1.5. Alcances y limitaciones 
A continuación se expondrán los alcances y las limitaciones del presente proyecto 
de la Feria del agricultor de Ciudad Quesada. 
 
1.5.1. Alcances 
En este apartado se presentará lo que se desea alcanzar en el presente proyecto, 
el cual consiste en el desarrollo de pequeños agricultores que son parte del proyecto 
de la Feria del agricultor que implementa la Municipalidad de San Carlos. Con esto 
se espera que la Feria del agricultor sea capaz de mejorar su efectividad en la 
gestión de la actividad.  
Con respecto a los objetivo se espera, la recolección de información adecuada y 
precisa brindado por un diagnostico actual que se realizará en la Feria del agricultor, 
asimismo, innovar en la comercialización de los productos de la feria, por último,  
desarrollar estrategias innovadoras para realizar las actividades de la Feria del 
Agricultor de Ciudad Quesada. 
 
1.5.2. Limitaciones  
1. Dificultad en agendar las sesiones de trabajo con la institución, por lo cual 
imposibilita conocer ampliamente la situación actual de la feria para realizar 
el diagnóstico de la misma.  
2. Poco contacto directo con la feria, ya que se realiza dos veces a la semana, 
por lo que no se obtiene una visualización completa de la información y limita 
la formulación de las estrategias.  
3. Restricción en agendar reuniones con los pequeños agricultores, por ese 
motivo limita los datos a recolectar de la situación de la feria y asimismo la 



















En el presente capítulo se aborda la revisión de la literatura, donde se estudia 
información de importancia y relacionada con la empresa en estudio y las diferentes 
técnicas o herramientas que se utilizarán en la elaboración del plan de desarrollo, 
por medio de lecturas y citas previamente consultadas en la investigación, con el fin 
de brindar un mejor razonamiento del contexto de dicho proyecto.  
 
2.1. Municipalidad  
En relación con lo anterior, es de suma importancia estudiar el concepto de 
municipalidad, ya que dicho concepto se relaciona de manera directa en el presente 
proyecto, debido a que la entidad donde se lleva a cabo el proyecto pertenece a la 
Municipalidad de San Carlos. Es por esto por lo que es de importancia mencionar 
que las municipalidades son un gobierno local que vela por el desarrollo de una 
provincia y de un cantón en específico, asimismo se distinguen por ser entidades 
públicas y básicamente está constituida por un Consejo Municipal. 
De acuerdo con Alfaro & Gómez (2016), en Costa Rica: Fuerte interdependencia 
entre actores genera un contexto de parálisis y enfrentamiento político, explica que 
las entidades municipales en Costa Rica son,  
Entidades estatales que poseen autonomía política, administrativa y 
financiera. Los gobiernos locales pertenecen a la esfera de lo que 
comúnmente se conoce como sector público descentralizado que reúne a los 
ministerios, poderes de la República e instituciones autónomas. El mandato 
de los representantes locales no está sujeto a autoridades de nivel central o 
regional. En lo que respecta a la autonomía administrativa, los gobiernos 
locales tienen la posibilidad de definir sus propias disposiciones para regular 
su organización, presupuesto y funcionamiento interno. No obstante, las 
municipalidades no tienen potestad para crear o modificar impuestos.  
Por otra parte, Blanco (1991), menciona en los consorcios de entidades locales: 
análisis y valoración a la luz de la nueva legislación de régimen local, que las 




público, en el presente caso del Municipio, de satisfacer intereses públicos y 
vecinales que exceden del ámbito municipal y de las competencias municipales.” 
De esta manera se puede decir que las municipalidades son entidades públicas, las 
cuales poseen autonomía política, administrativa y financiera, es decir que, la 
municipalidad tiene la capacidad de gobernarse así mismo con independencia de 
otros gobiernos, teniendo la capacidad de otorgarse funciones descentralizadas y 
poder tomar decisiones con respecto a ingresos y gastos, con el fin de que la entidad 
cumpla el objetivo por la cual fue creada. Asimismo, cada municipalidad está 
constituida por, “un Alcalde Municipal, dos  Vicealcaldes, el Consejo Municipal y 
quienes habitan el cantón.” (Municipalidad Santa Ana, 2017). 
 
2.2. Feria del agricultor  
De la misma manera es de gran importancia explicar el término de Feria del 
agricultor, ya que este concepto se concierne directamente con el presente 
proyecto, puesto que la organización donde se va a aplicar el proyecto es en la Feria 
del agricultor de San Carlos, por lo tanto, se considera fundamental conocer el 
término. La Feria del agricultor surge hace algunos años con el fin de incentivar la 
comercialización entre productores y consumidores, el mismo teniendo como 
objetivo beneficiar a ambos, puesto que  el productor tiene la oportunidad de mejorar 
sus utilidades por medio de la venta directa a los compradores y de la misma manera 
el consumidor se ve beneficiado al obtener un precio mejor en los productos.  
Asimismo, Brenes & Julio (2018) en su artículo Perspectiva del consumidor hacia la 
Feria del Agricultor de San Ramón de Alajuela, explican el término de Feria del 
agricultor como:     
Programa de Mercadeo restringido de productores y productos 
agropecuarios de origen nacional, para uso exclusivo, en forma individual u 
organizada, de los pequeños y medianos agricultores de los sectores de la 
producción agrícola, pecuaria, forestal, pesca y acuicultura, avícola, 




consumidores y productores, de manera que los primeros obtengan mejor 
precio y calidad y los segundos incrementen su rentabilidad al vender 
directamente al consumidor.  
Del mismo modo, Jensen & Zúñiga (2016) explican que la Ferias del agricultor son, 
“uno de los espacios más importantes en el país para la comercialización de los 
productos de sujetos pequeños y medianos productores, representan una 
alternativa de mercado para la disponibilidad y acceso de alimentos de la población 
costarricense”.  
Dicho lo anterior se puede entender que las ferias del agricultor es un mercado 
minorista que beneficia tanto a pequeños y medianos productores, como a 
consumidores, ya que al tener un encuentro cara a cara se evitan incurrir en gastos 
a terceros, siendo de esta forma, los consumidores consiguen un mejor precio en 
los productos y los productores mayores ganancias. (Barquero, 2016) 
 
2.3. Plan estratégico  
Por otra parte, es de gran relevancia exponer la definición de plan estratégico, dado 
que tiene relación en el presente trabajo, debido a que consiste en establecer 
estrategias para la Feria del agricultor de Ciudad Quesada. Un plan estratégico 
consiste en definir los objetivos  y por medio de estos realizar acciones para 
conseguir los objetivos finales, es decir brindar estrategias para una situación en 
específico y de esta manera conseguir los objetivos. Para realizar un plan 
estratégico es fundamental ejecutar cuatro etapas, mencionadas por De VicuÑa 
(2017), que son, “el análisis de la situación interna y externa, el diagnóstico de la 
situación, la determinación del sistema de objetivos corporativos y la elección de las 
estrategias (corporativas y fundamentales)”.  
De la misma forma Mendoza & Patiño (2015) explica que un plan estratégico,  
Se  encuentra  orientada  a  metas  que  competen  a  una  determinada  
institución  o empresa.  Intentará  determinar  cuáles  son  los  parámetros  




propósitos,   los   recursos   que   se emplearán y cuáles serán guías a la 
hora de administrar los mimos. La empresa o institución es tratada como un 
todo, no serán diferenciadas sus áreas o sectores. 
En otras palabras, un plan estratégico consta de cuatro etapas, las cuales buscan 
la efectividad de las metas establecidas por la organización donde se emplea, esto 
por medio del análisis de la situación actual de la empresa y de esta manera la 
determinación de sus posibles estrategias. 
 
2.4. Estrategias  
En cuanto al concepto de estrategia es fundamental exponerlo, ya que el objetivo 
del presente plan de desarrollo es brindar estrategias a la Feria del agricultor, para 
que esta pueda tomar decisiones y alcanzar mejores resultados, ya que las 
estrategias están orientadas a alcanzar objetivos. 
Palacios (2015) define las estrategias como, “las decisiones con las que se espera 
concretar y ejecutar los proyectos”.  
De la misma manera, Antosz & Merchán, (2016) explican que la estrategia: 
Describe generalmente cómo se logran los objetivos utilizando recursos que 
se posee. Como los recursos disponibles son limitados, la estrategia toma 
más importancia e implica el establecimiento de metas, anticipación de la 
conducta de los demás (competidores), determinación de las acciones y la 
movilización de recursos para la ejecución de las acciones. 
Las estrategias se formulan también de acuerdo al ambiente interno y externo 
en los que la empresa compita. 
Asimismo, David (2013) dice que las estrategias son: 
Los medios a través de los cuales se alcanzarán los objetivos a largo plazo. 
Algunas estrategias de negocios son la expansión geográfica, la 




mercado, las reducciones presupuestarias, las desinversiones, la liquidación 
y las empresas conjuntas. (p.11) 
Con respecto a lo anterior se puede decir que las estrategias surgen con base al 
ambiente interno y externo en el que se encuentre una organización, con el objetivo 
de conseguir por medio de estas, las metas de la empresa.  
 
2.5. Plan de acción 
Por otra parte está el concepto de plan de acción, el cual es importante rescatar, ya 
que, posteriormente de establecer estrategias lo que prosigue es realizar acciones, 
es por esto que Antosz & Merchán. (2016), explican, que los planes de acciones 
son, “las tareas a realizar con las que se espera concretar las estrategias”. 
Vale decir,  que un plan de acción es una herramienta para planificar la gestión y 
orientar los proyectos, teniendo como fin cumplir los objetivos y metas. Asimismo, 
se considera de gran importancia contar con un plan de acción, debido a que nos 
ayuda a pasar de ideas y  objetivos a resultados exitosos. En conclusión, se puede 
decir que un plan de acción es “las acciones concretas que deben llevarse a cabo 
para alcanzar los resultados.” (Barrientos. 2018) 
 
2.6. Dirección estratégica  
En cuanto a la dirección estratégica, de la Lastra. (2015) se refiere como “la 
capacidad de respuesta de la organización frente a las exigencias del entorno.”, la 
cual se compone por tres partes esenciales, análisis estratégico, formulación de 
estrategias e implementación de estrategias (Martín, López & Sáez, 2015, p.141).  
Del mismo modo,  Sukier, Neira, Portillo, Hernández & Fábregas (2017), explican 
que la dirección estratégica:   
Se ejecuta en la organización para crear y mantener ventajas competitivas, 
mediante el hacer efectivo del análisis, formulación e implementación de las 




empresa, es decir, incrementar el valor para la organización y la utilidad social 
para la comunidad (pp.3-4).  
Asimismo, se puede mencionar que la dirección estratégica tiene como objetivo, 
“formular las estrategias ajustadas al requerimiento de los mercados y orientar los 
planes de actuación empresarial, intentando anticiparse a previsibles 
acontecimientos futuros que afecten o impacten a la organización.” (Hernández, 
Cardona & Del Rio, 2017) 
Dicho lo anterior, la dirección estratégica se considera como una parte de gran 
importancia en la administración de una empresa, puesto que, define el camino que 
la organización seguirá en un futuro, por medio del proceso de crear estrategias 
para el desarrollo de la empresa, con el propósito de obtener mejores rendimientos 
para la organización. 
2.6.1. Lienzo del modelo de negocio 
El lienzo del modelo de negocio, es una de las partes en las que se subdivide la 
dirección estratégica, por lo que es de gran importancia mencionar. En el lienzo  “se 
pretende desglosar el concepto en partes más pequeñas para ser analizadas 
individualmente o mediante el análisis de sus interrelaciones” (Garcés, López & 
Pailiacho, 2017, p.54). Del mismo modo Carballo & Nichols (2016) define el lienzo 
del modelo de negocio como, “una herramienta estratégica de análisis empresarial, 
que permite diseñar el mapa de un modelo de negocios en función de nueve 
secciones principales integradas en una plantilla, el cual puede ser usado y 
compartido libre y gratuitamente bajo licencia”(p.62). 
 
2.7. Evaluación interna y externa 
Es fundamental realizar una evaluación interna y externa a la organización, para 
que de esta manera se pueda conocer la situación actual  en la que se encuentra la 





2.7.1. Evaluación de los factores internos 
La evaluación de los factores interno consiste en establecer estrategias, para las 
cuales es fundamental determinar las fortalezas y debilidades más importantes de 
la organización, asimismo ayuda a conocer y determinar las relaciones entre dichas 
áreas, con el objetivo de aprovechar las fortalezas y superar las debilidades 
(Briceño, 2018. s.f.). 
Algunos de los elementos que son de provecho en las empresas para formular 
estrategias son: 
El análisis de la cadena de valor (ACV) se refiere al proceso por el cual una 
empresa determina el costo asociado con las actividades de la organización, 
desde la compra de la materia prima hasta la fabricación del producto y su 
comercialización. El ACV tiene como finalidad identificar las ventajas o 
desventajas de bajo costo en la cadena de valor, desde la materia prima 
hasta las actividades de servicio al cliente. El ACV permite a una empresa 
identificar mejor sus fortalezas y debilidades, en especial en relación con el 
ACV de sus competidores y con sus propios datos a lo largo del tiempo 
(David, 2013, p. 119). 
 
De la misma manera Pulido, & López. 2016) que el análisis de la cadena de valor 
consiste en  
Una herramienta básica para describir el desarrollo de las actividades de una 
organización empresarial, generando valor al cliente final. De esta forma, 
según este autor, es posible analizar las fuentes de ventaja competitiva de 
una organización, examinando de forma sistemática todas las actividades 
que se realizan y su manera de interactuar. 
Es decir, “la cadena de valor trata de identificar y analizar actividades de importancia 
para una estrategia al adquirir alguna ventaja competitiva, asimismo permite 
visualizar el desarrollo de las actividades de una organización, para optimizar los 




Uno de los tipos más conocidos de la cadena de valor es el Modelo de las 7s de 
MCKINSEY, el cual tiene como objetivo mostrar cómo las 7”s” de una empresa: 
estructura (structure), estrategias (strategy), habilidades (skill), personal (staff), 
estilo (style) y sistemas (systems), se puede organizar juntos para conseguir la 
eficacia. Este tipo de la cadena de valor sobresale porque las 7 áreas están 
interrelacionadas y un cambio en un área requiere un cambio en las otras 6 para 
que se desempeñe correctamente (Riquelme, 2015). 
Otro de los elementos de provecho para formular estrategias es La matriz de 
evaluación de factores internos (EFI), la cual David. (2013) menciona que: 
Es una síntesis dentro del proceso de auditoría interna de la administración 
estratégica. Esta herramienta para la formulación de estrategias sintetiza y 
evalúa las fortalezas y debilidades más importantes encontradas en las áreas 
funcionales de una empresa y también constituye la base para identificar y 
evaluar las relaciones entre estas áreas (p.122). 
 
2.7.2. Evaluación de los factores externos 
La evaluación de los factores externos inicia por el análisis del entorno, que se 
compone del gran entorno y entorno cercano, además detectan y evalúan las 
tendencias, además tienen como objetivo constituir una lista de las oportunidades 
que la organización puede aprovechar y las amenazas que deben eludir. (Cortés. 
2017).  
De la misma manera David. (2013), menciona que las fuerzas externas se dividen 
en cinco categorías: “(1) fuerzas económicas; (2) fuerzas sociales, culturales, 
demográficas y ambientales; (3) fuerzas políticas, gubernamentales y legales; (4) 
fuerzas tecnológicas, y (5) fuerzas competitivas” (p.63). Las cuales son de gran 
importancia, ya que cualquier cambio que tenga alguna de estas categorías, puede 
perjudicar de manera directa el mercado y el entorno en el que se encuentra la 
organización, de forma tal que se podría cambiar las preferencias o necesidades de 




Para el análisis del gran entorno se utiliza la herramienta de PESTEL, la cual 
consiste en estudiar “el entorno general que afecta la empresa a través de los 
factores Político, Económico, Social, Tecnológico, Ecológico y Legal” (Piña, 
Danesa, 2015). 
En el análisis del entorno cercano, se lleva a cabo por medio del modelo de las cinco 
fuerzas de Porter, la cual es “un enfoque ampliamente utilizado para desarrollar 
estrategias en muchas industrias” (David. 2013, p.75). Además se conforma por 
cinco fuerzas, las cuales son:  
“1. Rivalidad entre empresas competidoras. 
2. Entrada potencial de nuevos competidores. 
3. Desarrollo potencial de productos sustitutos. 
4. Poder de negociación de los proveedores. 
5. Poder de negociación de los consumidores” (Davis, 2013, p.75). 
Por último, la matriz de evaluación de los factores externos (EFE), “permite que los 
estrategas resuman y evalúen información económica, social, cultural, demográfica, 
ambiental, política, gubernamental, legal, tecnológica y competitiva” (Davis, 2013, 
p.80). Es decir, la matriz EFE permite realizar un diagnóstico externo a la 
organización, donde se identifica y evalúa diferentes factores externos, los cuales 
pueden influir con el desarrollo de una empresa o producto. Además, la matriz EFE 
tiene como objetivo aprovechar las oportunidades y minimizar las amenazas que 
puede tener la empresa. 
 
2.8. Formulación de objetivos estratégicos  
Por otra parte, la formulación de objetivos  es otro paso fundamental en el presente 
proyecto, ya que consiste en  
 Dar cuenta de la dirección del proceso, permiten organizar las acciones más 




los distintos actores locales, direccionan la asignación de recursos y 
viabilizan la construcción de sinergias territoriales. A criterio de los autores 
deben corresponderse, no solo con recursos locales, sino con los factores 
del desarrollo identificados, teniendo en cuenta las principales carencias y 
obstáculos existentes en el momento dado, así como las demandas sociales 
a escala local. (González & Ramos, 2018) 
Del mismo modo, González& Ramos (s.f) menciona que los objetivos estratégicos 
tienen como objetivo la “direccionalidad del proceso de desarrollo del territorio que 
deben conducir a los cambios estructurales imprescindibles para el desarrollo a 
escala local de forma intencionada.” De esta manera se puede entender la 
formulación de objetivos estratégicos como el planteo de metas de una 
organización, las cuales se quieren alcanzar en un mediano o largo plazo. 
 
2.9. Implementación  
En cuanto a la implementación es una de las parte de mayor importancia, ya que 
lleva las estrategias anteriormente diseñadas a la acción, asimismo: 
La ejecución del plan estratégico de la empresa en cada nivel de la estructura 
organizacional, es decir, los objetivos estratégicos se traducen en objetivos 
operativos más accionables que permiten a todos los empleados de la 
organización, comprender las estrategias y alinear sus funciones en pos de 
ésta (Bravo, Briones, Pastrian & Oliva, 2003). 
Igualmente, Bravo, Briones, et al. (2003) dicen que, “la importancia de la 
implementación de la estrategia está fundada en que no sólo es necesario que la 
empresa realice una planificación de su estrategia adecuada, sino que también la 
dirección sea capaz de ponerla en práctica en forma exitosa”. 
Del mismo modo, Chiavenato & Sapiro (2017), mencionan que la implementación 
es: 
La fase del “hacer que ocurra” en la administración. La implementación se 




subordinados y otras personas realicen los planes establecidos. Representa 
el puente entre las decisiones administrativas y la ejecución real que llevan a 
cabo las personas o los niveles de la empresa. 
De esta manera, se puede definir la implementación como la etapa de la ejecución 
donde se inicia la estrategia ya establecida en las etapas anteriores, igualmente es 
cuando se empieza a realizar el monitoreo de las actividades anteriormente 
planificadas (Vidal, 2016). 
 
2.12. Evaluación de estrategias 
Por último, se encuentra la etapa de evaluación de las estrategias, la cual es de 
igual importancia a las mencionadas anteriormente, David (2013) indica que:  
La evaluación de estrategias es vital para el bienestar de una organización; 
las evaluaciones oportunas pueden alertar a la gerencia de los problemas o 
los posibles problemas antes de que la situación se vuelva crítica. La 
evaluación de estrategias comprende tres actividades básicas: 1) examinar 
las bases de la estrategia de una empresa, 2) comparar los resultados 
esperados contra los reales y (3) aplicar medidas correctivas que garanticen 
que el desempeño cumpla con lo planeado. 
En síntesis, la evaluación de estrategias trata de la última etapa del proceso de 
formulación de estrategias, la cual consiste en medir el desempeño que han tenido 
las acciones de las estrategias anteriormente establecidas, teniendo como objetivo 




























En el siguiente capítulo tiene como objetivo mostrar la metodología del proyecto, en 
el cual se va a mostrar los pasos  para realizarlo y el método utilizado, para que de 
esta manera el lector tenga una guía sobre cómo se recolecta la información y como 
se realizan las diferentes etapas del proyecto para obtener los objetivos. 
Además, se detallaran los recursos utilizados, las técnicas y métodos utilizados en 
la recolección de información, para llevar a cabo cada una de las etapas del plan 
estratégico. 
Primero se  va a definir el enfoque de la investigación, seguido del diseño, las 
unidades de análisis, variables de la investigación y  por último, la estrategia de 
análisis de datos. 
 
3.1. Enfoque de la investigación 
El enfoque de la investigación es cualitativo, ya que se recolectan e interpretan 
datos y características de la Feria del Agricultor de Ciudad Quesada, por medio de 
observaciones y entrevistas directas, con la intención de brindar una opinión de la 
situación del objeto en estudio. 
  
3.2. Diseño de la investigación 
 Con respecto al diseño de la investigación se basa en llevar a cabo un plan de 
desarrollo conforme a las características de la Feria del Agricultor de Ciudad 
Quesada, teniendo como objetivo mejorar el funcionamiento de dicho espacio, es 
por esto por lo que el principal relacionado es la empresa. 
De esta manera se determina que el alcance del presente proyecto es descriptivo, 
ya que tiene como propósito observar y definir el ambiente que se esté presentando 
sin influir sobre él, en este caso la Feria del Agricultor en Ciudad Quesada, para 
conocer situaciones que lleven a nuevos hechos. Asimismo, tiene temporalidad 
transversal, porque se recolectan, estudia  y evalúan datos en un único momento 
en el tiempo, sobre una población de personas con características similares y esta 




3.3. Unidad de análisis  
En cuanto a la unidad de análisis, se define que es la Feria del agricultor de Ciudad 
Quesada, esto porque la entidad posee la información que se necesita para realizar 
el presente plan estratégico. Del mismo modo, el trabajo presenta un muestreo no 
probabilístico de tipo a juicio, porque se identifican las personas que cuentan con 
las características para este muestreo, ya que la muestra es seleccionada por 
accesibilidad y por criterios personales, además de que los sujetos se eligen por 
fáciles de reclutar. Asimismo los sujetos del proyecto son las personas a las cuales 
se entrevistaron, los vendedores de la feria y personas que asisten a comprar a 
esta. 
 
3.4. Variables de la investigación  
Seguidamente se nombran las variables de estudios consideradas en el proyecto 
de investigación, asimismo, se mencionan los significados de dichas variables. 
 
Tabla 1. Variables de la investigación 
Nombre de la 
variable 
Definición conceptual Definición operacional 
Valores  “Los valores no son ni meramente 
objetivos ni meramente subjetivos: 
sino ambas cosas a la vez: el 
sujeto valora las cosas, y el objeto 
ofrece un fundamento para ser 
valorado y apreciado (Tierno, 
1994).  
Se medirá según el 
alineamiento que tengan 






“Son los propósitos de la empresa, 
que tomados en conjunto definen 
su propia razón de ser o de existir” 
(Chiavenato & Sapiro, 2017). 
Esta variable se va a medir 
por medio del tema de 
origen y la justificación del 
mismo. 
Nombre de la 
variable 
Definición conceptual Definición operacional 
Riesgos 
estratégicos 
“Son aquellos con más 
consecuencias en la capacidad de 
la organización para la ejecución 
de la estrategia, lograr los 
objetivos de negocio, construir y 
proteger valor para la empresa y 
sus accionistas” (Gracia, 2017). 
Se medirá según la 
probabilidad de impacto, 




Se consideran elementos de gran 
importancia en la planificación 
estratégica de un proyecto, trata 
de medir el nivel de consecución 
de los objetivos organizacionales 
que se quieren alcanzar en la 
empresa. 
Se mide por medio del 
objetivo, el peso, riesgo de 
este, además de la 
progresión del 
cumplimiento.   
Iniciativas 
estratégicas  
Son elementos fundamentales 
para el desarrollo de la acción, ya 
que son planes de acción que 
tienen el objetivo de alcanzar los 
objetivos establecidos por las 
estrategias (Roncancio, 2018). 





Sexo  “Es una variable biológica y 
genética que divide a los seres 
humanos en dos posibilidades 
solamente: mujer u hombre” 
(Girondella, 2012). 
Esta variable se medirá en 
el presente proyecto por 
medio de la pregunta 
número uno en la entrevista 
realizada. 
Nombre de la 
variable 
Definición conceptual Definición operacional 
Frecuencia de 
compra 
Consiste en el número de veces o 
días promedio en el que una 
persona realiza una compra, 
teniendo como límite la primera y 
última de transacción. 
Esta variable se medirá en 
el presente proyecto por 
medio de la pregunta 





“Se refiere a cuando varias 
empresas privadas concurren a un 
mercado para ofrecer sus 
productos o servicios ante un 
conjunto de consumidores que 
actúan de forma independiente y 
que integran la demanda” (García, 
2017). 
Esta variable se medirá en 
el presente proyecto por 
medio de la pregunta 




Hace referencia a razones por las 
cuales se realiza alguna actividad 
o meta. 
Esta variable se medirá en 
el presente proyecto por 
medio de la pregunta 
número 4 en la encueta a 
realizar. 
Fuente: Elaboración propia tomando como referencia la plantilla de Administración 









3.5. Estrategia de análisis de datos  
Por último,  la estrategia de análisis de datos del proyecto que se utiliza, es una 
plantilla de Excel elaborada por el Ph.D Rony Rodríguez Barquero (2019), la 
presentación de la cual se muestra en la figura 3:  
 
Figura  3. Administración Estratégica y de la innovación 
Dicha plantilla cuenta con todos los pasos e información requerida para realizar un 
plan estratégico y los respectivos análisis del estudio. La plantilla está conformada 
por cinco diferentes apartados, los cuales deben de ser desarrollados de manera 
cuidadosa. La primera parte es la dirección estratégica, donde se una de la 
metodológica a utilizar es el análisis por lienzo, el cual asocia el estado de la 
empresa con diferentes aspectos, para conocer la posición actual de la misma, 




La segunda etapa consta de un análisis tanto de la parte interna como de la externa, 
para conocer la posición que tiene la feria, ya sea de manera positiva o negativa. 
Seguido está el apartado tres de formulación de objetivos estratégicos, donde se 
crean, valoran  y se miden los riesgos posibles de cada objetivo.  
Luego se encuentra el apartado cuatro de formulación de iniciativas estratégicas, el 
cual realiza un análisis de la posición estratégica de la empresa, además de 
determinar los posibles impactos que podrían tener. Por último, se realiza la etapa 
de implementación, donde las estrategias anteriormente planteadas se llevan a 
cabo, para conseguir los objetivos.  
Por otra parte, la elaboración de la plantilla se  presentara en el presente documento 
de Word por medio de imágenes de dicha plantillas ya aplicada en la Feria del 



















En el siguiente apartado se mostrará elementos de importancia para la elaboración del Plan de desarrollo de la Feria del 
agricultor de Ciudad Quesada, entre los cuales se muestran la recolección de información y sus respectivos análisis.  
4.1. Evaluación externa 
En este apartado se abarca el desarrollo del gran entorno de la feria, el cual se divide en diferentes tendencias, políticas, 
económicas, sociales, tecnológicas, ambientales y legales, las cuales determinan en que afectan cada una de las 
tendencias en el proyecto presente. Además al final muestra cual es la tendencia que presenta mayor riesgo para el 
proyecto. 
 
4.1.1. Gran entorno 
Con respecto al gran entorno, consiste en analizar las diferentes variables externas que afectan a todas las empresas de 
una determinada sociedad o espacio geográfico 
4.1.1.1. Tendencias políticas 
En la siguiente figura 4 se realizara un análisis del gran entorno, en el cual se considera las tendencias políticas, las cuales 








Figura  4. Tendencias políticas del gran entorno 
En la figura 5 se muestra los las notas de cada  tendencias, las cuales muestra que las que están dentro de la verde son 
riesgos bajos, dentro de la amarilla medio y dentro de la roja alto. Para el cual la tendencia que se muestra con mayor 
influencia es la estabilidad del gobierno. 
 






4.1.1.2. Tendencias económicas 
En la siguiente figura 6 se realizara un análisis de las tendencias económicas, las cuales pueden influir en la feria, asimismo 
se les asigna un nivel de riesgo a estos factores y se les da una nota. 
 




En la figura 7 se muestra los las notas de cada  tendencias económicas, las cuales muestra que las que están dentro de la 
verde son riesgos bajos, dentro de la amarilla medio y dentro de la roja alto. Para el cual las tendencias que se muestran 
con mayor influencia son comportamiento del PIB, tasas de interés y comportamiento de la inflación y el tipo de cambio. 
 







4.1.1.3. Tendencias socio-culturales  
En la figura 8 se realizara un análisis de las tendencias socio-culturales, las cuales pueden influir en la feria, asimismo se 





Figura  8.Tendencias socio - culturales del gran entorno 
 
En la figura 9 se ven ilustradas las notas de las  tendencias socio-culturales, las cuales muestra que las que están dentro 
de la verde son riesgos bajos, dentro de la amarilla medio y dentro de la roja alto. Para el cual las tendencias que se 
muestran con mayor influencia son actitudes clave, estilos de vida y educación y cuales tienen una nota media. 
 






4.1.1.4. Tendencias científicas y tecnológicas 
En la figura 10 se realizara un análisis de las tendencias científicas y tecnológicas, las cuales pueden influir en la feria, 
asimismo se les asigna un nivel de riesgo a estos factores y se les da una nota. 
 





En la figura 11 se ven ilustradas las notas de las  tendencias científicas y tecnológicas, las cuales muestra que las que 
están dentro de la verde son riesgos bajos, dentro de la amarilla medio y dentro de la roja alto. Para el cual las tendencias 
que se muestran con mayor influencia son impacto de la tecnología en la estructura de costos y la cadena de valor e impacto 
de la tecnología en la oferta de productos y servicios, los cuales tienen un nivel de riesgo alto. 
 
 




4.1.1.5. Tendencias ambientales  
En la figura 12 se realizara un análisis de las tendencias ambientales, las cuales pueden influir en la feria, asimismo se les 





Figura  12. Tendencias ambientales del gran entorno 
 
En la figura 13 se ven ilustradas las notas de las  tendencias ambientales del gran entorno, las cuales muestra que las que 
están dentro de la verde son riesgos bajos, dentro de la amarilla medio y dentro de la roja alto. Para el cual las tendencias 
que se muestran con mayor influencia son emisiones de residuos y consumo de energía, las cuales tienen un riesgo alto. 
 




4.1.1.6. Tendencias legales 
En la figura 14 se realizara un análisis de las tendencias legales, las cuales pueden influir en la feria, asimismo se les asigna 





Figura  14. Tendencias legales del gran entorno 
 
En la figura 15 se ven ilustradas las notas de las  tendencias legales del gran entorno, las cuales muestra que las que están 
dentro de la verde son riesgos bajos, dentro de la amarilla medio y dentro de la roja alto. Para el cual todas las tendencias 
tienen una nota de 20%, por lo que se encuentran en un riesgo bajo. 
 





En la figura 16 se muestran las tendencias del gran entorno, las cuales tiene una nota global de la tendencia, obtenida de 
análisis de cada aspecto que compone cada tendencia. Se identifica que la tendencia científica es la que tienen un riesgo 









Figura  16. Subfactores de riesgos del gran entorno 
 
En la figura 17 se muestran las notas de las diferentes tendencias del gran entorno, asimismo se presenta en qué nivel de 





Figura  17. Gráfico de subfactores de riesgo del gran entorno 
 
4.1.2. Entorno cercano 
En cuanto al entorno cercano hace referencia a factores que influyen sobre un grupo específico de empresas, lo cuales  
analizan los factores de riesgos de intensidad de la rivalidad, poder negociador de los clientes, poder negociador de los 
proveedores, competidores potenciales, productos sustitutos, los cuales se presentan a continuación y determina el factor 
de tiene mayor riesgo. 
4.1.2.1. Intensidad de la rivalidad 
En la figura 18 se realizara un análisis de la intensidad de la rivalidad del entorno cercano, las cuales pueden influir en la 























En la figura 19 se ven ilustradas las notas de  la rivalidad del entorno cercano, las cuales muestran que las que están dentro 
de la verde son riesgos bajos, dentro de la amarilla medio y dentro de la roja alto. Los sub-factores con mayor riesgo son 
similitud de los competidores en capacidad, aumentos de capacidad de competidores e inestabilidad de las ventas en el 
sector. 
 





4.1.2.2. Poder negociador de los clientes 
En la figura 20 se realizara un análisis del poder negociador de los clientes del entorno cercano, las cuales pueden influir 





Figura  20. Poder negociador  de los clientes del entorno cercano 
 
En la figura 21 se ven ilustradas las notas del poder negociador de los clientes del entorno cercano, las cuales muestran 
que las que están dentro de la verde son riesgos bajos, dentro de la amarilla medio y dentro de la roja alto. El sub-factores 
con mayor riesgo es poca diferenciación de los productos ofrecidos. 
 





4.1.2.3. Poder negociador de los proveedores 
En la figura 22 se realizara un análisis del poder negociador de los proveedores del entorno cercano, las cuales pueden 









En la figura 23 se ven ilustradas las notas del poder negociador de los proveedores del entorno cercano, las cuales muestran 
que las que están dentro de la verde son riesgos bajos, dentro de la amarilla medio y dentro de la roja alto. El sub-factores 
con mayor riesgo son interés de los proveedores de integrarse hacia delante y las compras son un costo significativo, las 
cuales tienen un riesgo medio. 
 





4.1.2.4. Competidores potenciales 
En la figura 24 se realizara un análisis de los competidores potenciales del entorno cercano, las cuales pueden influir en la 
feria, asimismo se les asigna un nivel de riesgo a estos factores y se les da una nota. 
 









4.1.2.5. Productos sustitutos 
En la figura 25 se realizara un análisis de los productos sustitutos del entorno cercano, las cuales pueden influir en la feria, 
asimismo se les asigna un nivel de riesgo a estos factores y se les da una nota. 
 







En la figura 26 se muestran las tendencias del entorno cercano, las cuales tiene una nota global de la tendencia, obtenida 
de análisis de cada aspecto que compone cada tendencia. Se identifica que los competidores potenciales es el factor que 





Figura  26. Subfactores de riesgo del entorno cercano 
En la figura 27 se muestran las notas de las diferentes tendencias del gran entorno, asimismo se presenta en qué nivel de 
riesgo esta cada una. 
 




4.1.3. Evaluación de factores externos 
En la evaluación de los factores externo de la figura28, se toman las oportunidades 
y amenazas con las que cuenta la feria y se determina la importancia que tiene cada 
aspecto.  
 





4.2. Evaluación interna 
En cuanto a la evaluación interna consiste en las fuerzas y debilidad internas de una organización, las cuales son de 
importancia para establecer objetivos y estrategias. 
4.2.1. Cadena de valor 
En la cadena de valor de la figura 29 se describe las actividades de la feria para generar valor al cliente final y a la misma 





Figura  29. Cadena de valor de la evaluación interna 
4.2.1.1. Cadena de valor: actividades de apoyo: Dirección 
En la figura 30 se muestra la dirección de las actividades de apoyo de la cadena de valor, para la cual consiste en 
actividades relacionadas con la estructura organizacional. Este apartado obtiene una nota de 34%, la cual es baja, por lo 









4.2.1.2. Cadena de valor: actividades de apoyo: Finanzas 
En la figura 31 se muestra las finanzas de las actividades de apoyo, para la cual se relaciona con la situación financiera 









4.2.1.3. Cadena de valor: actividades de apoyo: Tecnología e innovación  
En la figura 32 se muestra la Tecnología e innovación de las actividades de apoyo, para la cual se obtiene una nota de 
32%, siendo la más baja de la cadena de valor, por lo que se le debe dedicar mayor enfoque a mejorar esta área y aumentar 










4.2.1.4. Cadena de valor: actividades de apoyo: Calidad y ambiente 
En la figura 33 se muestra la Calidad y ambiente de las actividades de apoyo, para la cual se obtiene una nota de 47%, 










4.2.1.5. Cadena de valor: actividades de apoyo: Talento humano  
En la figura 34 se muestra El Talento humano de las actividades de apoyo, para la cual se obtiene una nota de 60%, lo que 
muestra que tiene una posición promedio en esta área, pero que de igual manera de debe de mejorar para aumentar el 









4.2.1.6. Cadena de valor: actividades primarias: Logística de entrada  
En la figura 35 se describe la Logística de entrada de las actividades primarias de la cadena de valor, la cual consiste en 
las actividades de recibir y almacenar las materias primarias para desarrollar el producto y la forma de distribuir los 
materiales. 
 




4.2.1.7. Cadena de valor: actividades primarias: Operaciones 
En la figura 36 se describe las Operaciones de las actividades primarias, la cual consiste en el proceso que se toman las 
materias primas de la logística de entrada y se crea el producto. 
 




4.2.1.8. Cadena de valor: actividades primarias: Logística de salida 
En la figura 37 se describe la Logística de salida de las actividades primarias, en la cual se toman en cuenta el 
almacenamiento de los productos terminados y el manejo de los pedidos. 
 




4.2.1.9. Cadena de valor: actividades primarias: Mercadeo 
En la figura 38 se describe el Mercadeo de las actividades primarias, en la cual se toman en cuenta las actividades 
relacionadas con las ventas y marketing del producto. 
 




4.2.1.10. Cadena de valor: actividades primarias: Servicio posventa 
En la figura 39 se describe Los Servicios posventa de las actividades primarias, en la cual consiste en los servicio brindados 









4.2.2. Evaluación de factores internos 
En cuanto a la evaluación de factores internos se observa en la figura40, la 
determina las fortalezas y debilidades que posee la feria y asimismo establece la 
calificación que posee cada aspecto. 
 
















5.1. Dirección estratégica 
En el siguiente apartado de dirección estratégica, se desarrollarán diferentes procesos como el modelo estratégico, la 
misión, visión, valores y perfil competitivo, para formular estrategias y establecer criterios con el fin de definir los objetivos 
estratégicos a desarrollarse más adelante.   
5.1.1. Modelo estratégico 
En cuanto al modelo estratégico, tiene como objetivo mejorar las operaciones de la organización y contribuir con el 
cumplimiento de los objetivos estratégicos, por lo que  se describen las áreas en las que la empresa puede crear valor. 
Asimismo, el modelo estratégico abarca diferentes aspectos, en los cuales se relaciona la importancia del mismo, la 
situación actual y por último el estado futuro. 
5.1.1.1. Lienzo (metodología) 
Del mismo modo se presenta el lienzo del modelo de negocios, el cual muestra nueve secciones, clientes, propuesta de 
valor, relación, canales , ingresos, recursos, actividades sustanciales, aliados y costos, de esta manera se contribuye para 
organizar sus actividades y diseñar el modelo de negocio de la organización. 
Escalas de calificación 
En la figura 41 se muestra la escala de criticidad del lienzo, la cual va de baja a extrema. 
 




En la figura 42 se presenta la escala de importancia del lienzo, la cual de 1 que es poco a 5 que es indispensable. 
 
Figura  42. Escala de importancia del lienzo 
En la figura 43 se muestra la escala de estados actuales y futuros, la cual va de 1 que es pésimo a 7 que es excelente. 
 
Figura  43. Escala de estados actual y futuro del lienzo 
La escala de la figura 44 ilustra la calificación que posee la feria a nivel global del lienzo, las cuales son la importancia de 
los aspectos, el estado actual que posee y el estado futuro que debe tener. Se muestra que la importancia es relativamente 
alta, ya que es 4,3 de 5, el estado actual es promedio con 4,1 de 7, lo que muestra que se debe de mejorar en la situación 
actual y por último en el estado futuro se observa que debe de ser de muy bueno a excelente, con una calificación 6,2. 
 











Figura  45. Lienzo del modelo de negocio 
En la figura 46 se muestran los clientes, relación y canales que pertenecen al lienzo del modelo de negocio, para las cuales 










En la figura 47 se presenta la sección de ingresos del lienzo, en la cual se observa que posee una criticidad alta por lo 
que se encuentra en color rojo, asimismo posee una importancia alta con un 5 de 5, un estado actual promedio con un 4 
de 7 y estado futuro de 7 de 7, por lo que se analiza que se debe de mejorar el estado actual para que en un futuro sea 
excelente, ya que posee una alta importancia. 
 
Figura  47. Lienzo del modelo de negocio 
En la figura 48 se presenta la sección de costos del lienzo, para la cual se analizas las áreas en se compone y se determina, 
la importancia, el estado actual y el estado futuro. 
 




5.1.1.2. FODA y estrategias 
En este apartado se realiza el FODA de los nueve elementos que se analizan en el lienzo del modelo de negocio, asimismo 
se les asigna una calificación, se justifica la valoración y definen acciones estratégicas para aprovecharlas.  
En cuanto a las escalas de calificación son las siguientes: 
 Oportunidades (Capacidad actual para aprovechar la oportunidad) 
 1= Bajo del promedio  
 2= Promedio  
 3= Superior al promedio  
 4= Ventaja competitiva 
 Amenazas  (Capacidad actual para enfrentar la amenaza) 
 1= Bajo del promedio  
 2= Promedio  
 3= Superior al promedio  
 4= Ventaja competitiva 
 Fortalezas    
 4= Fortaleza mayor  
 3= Fortaleza menor  
 Debilidades     
 4= Debilidad mayor  





En la tabla 2 se analizan las oportunidades identificadas en la sección de clientes del lienzo del modelo de negocio. 
Tabla 2. Oportunidades identificadas en el bloque de clientes del lienzo estratégico 









Oportunidades Valoración Justificación de valoración Acciones estratégicas para 
aprovecharlas 
Variedad de diferentes 
nichos de mercado. 
2 Cuentan con diversas oportunidades de 
nichos de mercados, pero no aprovechan. 
Buscar nuevas oportunidades de 
clientes en los diferentes nichos de 
mercados. 
Alianzas con hoteles, 
restaurantes y sodas. 
3 Cuentan con oportunidades de crear 
alianzas con diferentes entidades, pero no 
las aprovechan. 





En la tabla 3 se analizan las amenazas identificadas en la sección de clientes del lienzo del modelo de negocio, asimismo 
se les asigna un valor, una justificación y una acción estratégica para cada una. 
Tabla 3. Amenazas identificadas en el bloque de clientes del lienzo estratégico 




2 Pueden denunciar a la competencia desleal 
y así disminuirla, pero no van a poderla 
eliminar. 




1 No se puede disminuir la competencia leal. Realizar acciones más competitivas. 
Servicios 
complementarios de la 
competencia. 
3 Pueden ofrecer el mismo servicio y producto 
y tratar de mejorar el mismo. 
Ofrecer los mismos servicios de la 
competencia. 
Mayor variedad de 
productos de la 
competencia. 
2 Tienen la posibilidad de aumentar la 
variedad de los productos, pero en casos no 
lo pueden superar. 
Aumentar la variedad de productos, 
igual o mayor a la de la competencia. 
Publicidad por parte de 
la competencia. 
2 También pueden realizar publicidad, pero no 
lo pueden hacer en gran medida como otras 
competencias. 





Fuente: Elaboración propia tomando como referencia la plantilla de Administración Estratégico y de la innovación (2019). 
 
En la tabla 4 se analiza la fortaleza identificadas en la sección de clientes del lienzo del modelo de negocio, la cual es la 
variedad de los clientes, con una valoración de 4 que significa que es una ventaja competitiva. 
Tabla 4. Fortalezas identificadas en el bloque de clientes del lienzo estratégico 








Fortalezas Valoración Justificación de valoración Acciones estratégicas para 
aprovecharlas 
Variedad de clientes. 4 Al tener variedad de clientes, tienen la 
fortaleza de que más personas lleguen a la 
comprar. 
Realizar publicidad para que más 
personas se enteren, además de 
realizar actividades atractivas para 




En la tabla 5 se analizan las debilidades identificadas en la sección de clientes del lienzo del modelo de negocio, asimismo 
se les asigna un valor, una justificación y una acción estratégica para cada una. 
Tabla 5. Debilidades identificadas en el bloque de clientes del lienzo estratégico 
Fuente: Elaboración propia tomando como referencia la plantilla de Administración Estratégico y de la innovación (2019). 
Debilidades Valoración Justificación de valoración Acciones estratégicas para 
aprovecharlas 
Poca variedad de 
productos. 
1 Poca variedad de inventario, por lo que los 
clientes pueden preferir visitar la 
competencia. 
Aumentar la variedad de productos. 
No realizan publicidad. 1 Al no realizar publicidad nuevas personas no 
se pueden  enterar de la feria. 
Implementar estrategias de publicidad 
por los diferentes medios. 
Pocas maneras de 
pago. 
2 Las personas que no anden efectivo van a 
tener que comprar de manera limitada, por lo 
que pueden preferir a la competencia 
Implementar diferentes medios de 
pagos en todos los productores. 




numero para realizar 
pedido o informarse) 
2 No ofrecen servicios  que la competencia 
ofrece, pero no para todos los clientes son 
de importancia. 





En la tabla 4 se identifican los temas claves del bloque de clientes, los cuales son siete. 












Fuente: Elaboración propia tomando como referencia la plantilla de Administración Estratégico y de la innovación (2019). 
 
 
 Temas claves 
1 Competencia desleal. 
2 Aumentar los nichos de mercados. 
3 Implementación de publicidad. 
4 Variedad de competencia leal. 
(Supermercados, tramos). 
5 Alianza con organizaciones interesadas. 
(Restaurantes, sodas…). 
6 Servicios complementarios. 




Propuesta de valor  
En la tabla 7 se analizan las oportunidades identificadas en la sección de propuesta de valor del lienzo del modelo de 
negocio, para las cuales se les asigna un valor, una justificación y una acción estratégica para cada una. 
Tabla 7. Oportunidades identificadas en el bloque de propuesta de valor del lienzo estratégico 





Oportunidades Valoración Justificación de valoración Acciones estratégicas para 
aprovecharlas 
Diversas formas de 
pagos. 
2 Tienen la capacidad de obtener las diversas 
formas de pago, pero no todos están 
interesados en conseguirlo. 
Incentivar a los productores y 
vendedores a ejercer las diversas 
formas de pago. 
Capacidad de ofrecer 
mayores productos 
libres de químicos. 
3 Tienen los conocimientos para producir 
libres de químicos. 
Cultivar productos libres de químicos. 
Ser una feria libre de 
plástico 
3 Algunos de los vendedores no utilizan bolsas 
pláticas, pero no todos. 
Recalcar la importancia de la 
eliminación de la bolsa plástica para el 




En la tabla 8 se analizan las amenazas identificadas en la sección de propuesta de valor del lienzo del modelo de negocio, 
asimismo se les asigna un valor, una justificación y una acción estratégica para cada una. Las capacidades actuales para 
enfrentar estas amenas 2 que significa promedio y 3 que es superior al promedio. 
Tabla 8. Amenazas identificadas en el bloque de propuesta de valor del lienzo estratégico 




Amenazas Valoración Justificación de valoración Acciones estratégicas para 
aprovecharlas 
Mejores ofertas de la 
competencia. 
2 Pueden ofrecer ofertas similares. Investigar sobre las ofertas de la 
competencia y desarrollar planes para 
contrarrestar estas. 
Mayor variedad por de 
productos por parte de la 
competencia. 
2 Tienen la capacidad para aumentar la 
variedad, pero por el momento no cuentan 
con gran variedad. 
Producir productos nuevos para los 
consumidores. 
Mayor oferta y 
promoción de productos 
libres de químicos por 
parte de la competencia. 
3 Tienen conocimientos sobre el cultivo de 
productos libres de químicos. 
Incentivar los cultivos libres de 
químicos y promocionar los mismos 




En la tabla 9 se analizan las fortalezas identificadas en la sección de propuesta de valor del lienzo del modelo de negocio. 
Las fortalezas identificadas tienen una valoración de 4, lo que significa que es una fortaleza mayor. 
Tabla 9. Fortalezas identificadas en el bloque de propuesta de valor del lienzo estratégico 







Fortalezas Valoración Justificación de valoración Acciones estratégicas para 
aprovecharlas 
Conocimientos sobre el 
cultivo de productos 
libres de químicos. 
4 Cuentan con capacitaciones sobre el cultivo 
de productos libres de químicos, mientras 
que productores fuera de la feria no los 
tienen. 
Realizar constantes 
retroalimentaciones sobre el tema. 
Apoyo de la 
municipalidad sobre la 
importancia de la 
eliminación de plástico. 
4 No todo el comercio cuenta con la ayuda y 
apoyo de una entidad que fomente el 
cuidado del medio ambiente. 
Disposición al cambio para no perder 




En la tabla 10 se analizan las debilidades identificadas en la sección de propuesta de valor del lienzo del modelo de negocio. 
Las que tienen la valoración de 1 son debilidades mayores y las que tiene 2 son debilidades menores. 
Tabla 10. Debilidades identificadas en el bloque de propuesta de valor del lienzo estratégico 
Fuente: Elaboración propia tomando como referencia la plantilla de Administración Estratégico y de la innovación (2019). 
 
 
Debilidades Valoración Justificación de valoración Acciones estratégicas para 
aprovecharlas 
No todos cuentan con 
diferentes medios de 
pago. 
1 Al no contar todos con variedad de medios 
de pagos los clientes van a estar limitados 
en este aspecto, por lo que podrían preferir 
a la competencia. 
Que todos los clientes implementen 
diferentes medios de pagos. 
No todos están 
comprometidos con la 
eliminación del plástico 
en la feria. 
2 Para algunos vendedores de la feria no es 
de importancia la eliminación del plástico, 
por lo que no toman medidas al respecto. 
 
 
Realizar  charlas para los vendedores 
que muestren la importancia de la 
eliminación del plástico. 
Pocos productores 
dedicados al cultivo de 
productos libres de 
químicos. 
1 Al haber pocos productores de productos 
libres de químicos, la oferta de estos  
productos es limitada, por lo que los clientes 
pueden ir a la competencia. 
Incentivar a los agricultores a cultivar 





En la tabla 11 se identifican los temas claves del bloque de propuesta de valor, los cuales son siete. 












Fuente: Elaboración propia tomando como referencia la plantilla de Administración Estratégico y de la innovación (2019). 
 
 Temas claves 
1 Eliminación de plástico. 
2 Aumento de productos libres de 
químicos. 
3 Diversidad de medios de pagos. 
4 Innovación de productos. 
5 Constantes capacitaciones.  
6 Preparación de productos libres de 
químicos. 





En la tabla 12 se analizan la oportunidad identificada en la sección de relación del lienzo del modelo de negocio. La cual 
tiene una valoración de 3 lo que significa que tiene una capacidad actual para aprovechar la oportunidad de 3, lo que es 
superior al promedio. 
Tabla 12. Oportunidades identificadas en el bloque de relación del lienzo estratégico 
Fuente: Elaboración propia tomando como referencia la plantilla de Administración Estratégico y de la innovación (2019). 
 
En la tabla 13 se analizan la amenaza identificada en la sección de relación del lienzo del modelo de negocio. La cual tiene 
una valoración de 1 lo que significa que tiene una capacidad actual para enfrentar la amenaza baja del promedio del sector. 
Tabla 13. Amenazas identificadas en el bloque de relación del lienzo estratégico 
Fuente: Elaboración propia tomando como referencia la plantilla de Administración Estratégico y de la innovación (2019). 
Oportunidades Valoración Justificación de valoración Acciones estratégicas para 
aprovecharlas 
Precios competitivos. 3 Son productores directos, no utilizan 
intermediarios. 
Realizar estrategias para mantenerse 
acorde a la competencia. 
Amenazas Valoración Justificación de valoración Acciones estratégicas para 
aprovecharlas 
Ubicación más céntrica 
de la competencia. 
1 No tienen las posibilidades de trasladar las 
instalaciones actuales. 
Crear medidas estratégicas para 





En la tabla 14 se analizan las amenazas identificadas en la sección de relación del lienzo del modelo de negocio. Las cuales 
tienen una valoración de 4, siendo fortalezas mayores. 
Tabla 14. Fortalezas identificadas en el bloque de relación del lienzo estratégico 




Fortalezas Valoración Justificación de valoración Acciones estratégicas para 
aprovecharlas 
Fácil acceso a las 
instalaciones. 
4 Los clientes tienen fácil acceso para visitar la 
feria por los diferentes medios de transporte. 
Mantener en buen estado el acceso a 
las instalaciones. 
Parqueo amplio. 4 Los clientes cuentan con gran espacio y 
comodidad para dejar su vehículo durante la 
visita a la feria. 
Mantener el orden dentro del parqueo, 
además de establecer los espacios 
para cada vehículo. 
 
Compromiso con los 
clientes. 
4 Los productores al estar comprometidos con 
los clientes, ofrecen un producto de calidad 
y un buen servicio. 
Realizar capacitaciones sobre el 






En la tabla 15 se identifican los temas claves del bloque de relación, los cuales son cinco. 













 Temas claves 
1 Valor agregado. 
2 Mejores condiciones de parqueo. 
3 Buen estado de las instalaciones. 
4 Buen servicio al cliente. 





En la tabla 16 se analizan la oportunidad identificada en la sección de canales del lienzo del modelo de negocio. La cual 
tiene una valoración de 1 y 2, siendo 1 una baja capacidad actual para aprovechar la oportunidad y 2 promedio. 
Tabla 16. Oportunidades identificadas en el bloque de canales del lienzo estratégico 




Oportunidades Valoración Justificación de valoración Acciones estratégicas para 
aprovecharlas 
Realizar publicidad por 
redes sociales. 
1 No utilizan las redes sociales, ni cuentan con 
una personal que tenga los conocimientos 
para utilizarla eficazmente. 
Seleccionar a una persona encargada 
de manejar las redes sociales, para 
que le den mayor uso y obtengan 
provecho de estas. 
Diversidad de canales. 2 No utilizan todos los canales que tienen a 
disposición. 
Buscar diferentes canales de 
comunicación que sean se utilidad 
para la feria. 
Canales con fácil acceso 
y económicos. 
1 No cuentan con una persona que aproveche 
las oportunidades de los diferentes canales. 
Ampliar las oportunidades de canales 




En la tabla 17 se analiza la amenaza identificada en la sección de canales del lienzo del modelo de negocio. La cual tiene 
una valoración de 1 lo que significa que tiene una capacidad actual para enfrentar la amenaza baja del promedio del sector. 
Tabla 17. Amenazas identificadas en el bloque de canales del lienzo estratégico 









Amenazas Valoración Justificación de valoración Acciones estratégicas para 
aprovecharlas 
Competencia con más 
diversidad y utilidad de 
canales 
1 La feria cuenta con muy pocos canales y no 
tiene una persona encargada de esto. 
Implementar canales que sean de 
utilidad para la feria y ayuden a 




En la tabla 18 se analizan las debilidades identificada en la sección de canales del lienzo del modelo de negocio. Las cuales 
tienen una valoración de 1 lo que significa que son debilidad mayor. 
Tabla 18. Debilidades identificadas en el bloque de canales del lienzo estratégico 









Debilidades Valoración Justificación de valoración Acciones estratégicas para 
aprovecharlas 
Poco uso de los canales. 1 La feria en su mayoría no utiliza canales, por 
lo que tiene poca interacción con sus 
clientes. 
Seleccionar un encargado de 
interactuar con los clientes por los 
diferentes canales posibles. 
Poca variedad de 
canales. 
1 La feria no tiene diversidad de canales, solo 
cuenta con una página de Facebook 
inactiva. 
Agregar más canales a la feria que 




En la tabla 19 se identifican los temas claves del bloque de canales, los cuales son cuatro. 















 Temas claves 
1 Canales estratégicos. 
2 Redes sociales. 
3 Diversidad de canales. 





En la tabla 16 se analizan la oportunidad identificada en la sección de ingresos del lienzo del modelo de negocio. La cual 
tiene una valoración de 2, siendo 2 una capacidad actual para aprovechar la oportunidad de promedio. 
Tabla 20. Oportunidades identificadas en el bloque de ingresos del lienzo estratégico 










Oportunidades Valoración Justificación de valoración Acciones estratégicas para 
aprovecharlas 
Diversidad de clientes 
potenciales. 
2 Diferentes segmentos de mercados pueden 
ser clientes potenciales, como restaurantes, 
hoteles, familias. 
Buscar diferentes segmentos de 





En la tabla 21 se analiza la amenaza identificada en la sección de ingresos del lienzo del modelo de negocio. La cual tiene 




















Tabla 21. Amenazas identificadas en el bloque de ingresos del lienzo estratégico 
Fuente: Elaboración propia tomando como referencia la plantilla de Administración Estratégico y de la innovación (2019). 
 
Amenazas Valoración Justificación de valoración Acciones estratégicas para 
aprovecharlas 
Inestabilidad en los 
productos relacionado 
con los cambios 
climáticos. 
2 Existen diferentes maneras para enfrentar 
los cambios climáticos, los cuales son de 
accesibles para todos los productores. 
Tener planes de contingencia para 
posibles cambios climáticos. 
Mayor variedad de los 
productos de la 
competencia. 
3 Los vendedores cuentan con capacitaciones 
para producir  productos libres de químicos. 
Incentivar las siembras libres de 
químicos en los productores. 
Más publicidad de la 
competencia. 
2 Pueden realizar publicidad por los diferentes 
posibles canales para la feria del agricultor. 
Implementar diferentes medios para 
realizar publicidad, además de 
seleccionar un encargado. 
Servicios 
complementarios de la 
competencia. 
2 No cuentan con servicios complementarios, 
pero podrían implementar algunos. 
Implementar servicios 
complementarios que sean de mayor 
interés para los clientes de la feria. 
Servicio al cliente. 2 No cuentan con cursos de servicio al 
clientes, por lo que no es total el buen 
servicios al clientes. 
Realizar capacitaciones sobre el 




En la tabla 22 se analizan las fortalezas identificadas en la sección de ingresos del lienzo del modelo de negocio. Las cuales 
tienen una valoración de 4, siendo fortalezas mayores. 
Tabla 22. Fortalezas identificadas en el bloque de ingresos del lienzo estratégico 









Fortalezas Valoración Justificación de valoración Acciones estratégicas para 
aprovecharlas 
Ubicación estratégica de 
la empresa. 
4 Cuenta con una buena ubicación de las 
instalaciones, ya que son cercas del centro. 
Mantener la ubicación de la feria. 
Comodidad de las 
instalaciones. 
4 Posee una infraestructura cómoda para 
realizar las compras. 





En la tabla 18 se analizan las debilidades identificada en la sección de ingresos del lienzo del modelo de negocio. Las 
cuales tienen una valoración de 1 lo que significa que son debilidad mayor y 2 una debilidad menor. 
Tabla 23. Debilidades identificadas en el bloque de ingresos del lienzo estratégico 







Debilidades Valoración Justificación de valoración Acciones estratégicas para 
aprovecharlas 
Poca diversidad de 
productos. 
1 Cuentan con poca diversidad en los 
productos. 
Incluir nuevos vendedores con más 
diversidad en los productos de interés 
para los clientes de la feria. 
Publicidad. 1 La publicidad es prácticamente nula. Implementar nuevos medios de 
publicidad en la feria. 
Servicios 
complementarios. 
2 No brindan servicios complementarios. Ofrecer servicios complementarios 




En la tabla 24 se identifican los temas claves del bloque de ingresos, los cuales son cinco. 















 Temas claves 
1 Aumento de la publicidad. 
2 Diversidad de productos. 
3 Servicio al cliente. 
4 Aumento de vendedores. 







En la tabla 25 se analizan la oportunidad identificada en la sección de recursos del lienzo del modelo de negocio. La cual 
tiene una valoración de 3, siendo 3 una capacidad actual superior al promedio para aprovechar la oportunidad. 
Tabla 25. Oportunidades identificadas en el bloque de recursos del lienzo estratégico 







Oportunidades Valoración Justificación de valoración Acciones estratégicas para 
aprovecharlas 
Adquisición de más 
mobiliario y equipo. 
3 Entidades públicas como el Inder podrían 
donar mobiliario y equipo. 
Formular y presentar el proyecto a 
entidades de apoyo, como el Inder. 
Aumento de recurso 
humano. 
3 Cuentan con espacio disponible para 
aumentar el recurso humano. 
Dar a la oportunidad de que personas 
interesadas se puedan incorporar a la 




En la tabla 26 se analiza la amenaza identificada en la sección de recursos del lienzo del modelo de negocio. La cual tiene 
una valoración de 2, siendo este una capacidad actual  promedio para enfrentar la amenaza. 
Tabla 26. Amenazas de recursos 








Amenazas Valoración Justificación de valoración Acciones estratégicas para 
aprovecharlas 
No contar con suficiente 
productos según la 
demanda. 
2 Cuentan con una capacidad actual promedio 
para cubrir la amenaza, ya que tienen 
disponibilidad de espacios para aumentar 
los vendedores y de esta forma aumentar los 
productos. 
Determinar un aproximado de la 
demanda por día y por semana, para 




En la tabla 27 se analizan las fortalezas identificadas en la sección de recursos del lienzo del modelo de negocio. Las cuales 
tienen una valoración de 4, siendo fortalezas mayores. 
Tabla 27. Fortalezas identificadas en el bloque de recursos del lienzo estratégico 








Fortalezas Valoración Justificación de valoración Acciones estratégicas para 
aprovecharlas 
Comodidad de las 
instalaciones. 
4 Las personas y productores se pueden sentir 
a gustos con las instalaciones. 
Darle mantenimiento a las 
instalaciones y tratar de mejorarlas en 
lo posible. 
Personal comprometido 
con la feria. 
4 El personal comprometido puede ofrecer un 
buen servicio, además de calidad en sus 
productos. 
Dar capacitaciones para recalcar la 





En la tabla 28 se analiza la debilidad identificada en la sección de recursos del lienzo del modelo de negocio. La cual tiene 
una valoración de 1 lo que significa que es una debilidad mayor. 
Tabla 28. Debilidades identificadas en el bloque de recursos del lienzo estratégico 









Debilidades Valoración Justificación de valoración Acciones estratégicas para 
aprovecharlas 
Poca variedad de 
productos el segundo 
día de la feria. 
1 Al segundo día de la feria no llegan tantos 
clientes como el primer día, pero igual hay 
clientes que no pueden conseguir todo lo 
que quieren en el segundo día. 
 
Mantener la variedad de segundo día 




En la tabla 29 se identifican los temas claves del bloque de recursos, los cuales son tres. 















 Temas claves 
1 Nuevos vendedores. 
2 Demanda de productos.  
3 Mantener la variedad y calidad el 





En la tabla 30 se analizan la oportunidad identificada en la sección de actividades sustanciales del lienzo del modelo de 
negocio. La cual tiene una valoración de 1 y 2, siendo 1 una baja capacidad actual para aprovechar la oportunidad y 2 
promedio. 
Tabla 30. Oportunidades identificadas en el bloque de actividades sustanciales del lienzo estratégico 








2 No todos los productores están interesados 
en aplicar mayores prácticas sostenibles. 
Realizar charlas y capacitaciones 
donde les informen de la importancia 




1 No cuentan con los conocimientos para 
implementar  marketing. 
Seleccionar y capacitar a algunos 
productores de la feria para que 
implemente el marketing en la feria o 





En la tabla 31 se analizan la amenazas identificadas en la sección de actividades sustanciales del lienzo del modelo de 
negocio. Las cuales tienen una valoración de 1 lo que significa que tiene una capacidad actual para enfrentar las amenazas 
baja del promedio del sector. 
Tabla 31. Amenazas identificadas en el bloque de actividades sustanciales del lienzo estratégico 






Amenazas Valoración Justificación de valoración Acciones estratégicas para 
aprovecharlas 
Más servicios 
adicionales por parte de 
la competencia. 
1 No cuentan con variedad de servicios 
adicionales.  
Implementar servicios adicionales que 
sean de interés para los clientes. 
Mejor aplicación de 
marketing por parte de la 
competencia. 
1 No cuentan con los conocimientos para 
implementar  marketing. 
Seleccionar y capacitar a algunos 
productores de la feria para que 
implemente el marketing en la feria o 





En la tabla 32 se analiza la fortaleza identificada en la sección de actividades sustanciales del lienzo del modelo de negocio. 
La cual tiene una valoración de 4, siendo fortaleza mayor. 
Tabla 32. Fortalezas identificadas en el bloque de actividades sustanciales del lienzo estratégico 








Fortalezas Valoración Justificación de valoración Acciones estratégicas para 
aprovecharlas 
Buenas prácticas de 
inocuidad. 
4 Las buenas prácticas de inocuidad dan una 
buena imagen de la feria. 
Establecer reglas y estándares de 
inocuidad para la feria, además de 
realizar capacitaciones para tener 




En la tabla 33 se analiza la debilidad identificada en la sección de actividades sustanciales del lienzo del modelo de negocio. 
La cual tiene una valoración de 1 lo que significa que es una debilidad mayor. 
Tabla 33. Debilidades identificadas en el bloque de actividades sustanciales del lienzo estratégico 









Debilidades Valoración Justificación de valoración Acciones estratégicas para 
aprovecharlas 
Mínimo uso del 
Marketing. 
1 En la actualidad la aplicación de marketing 
en las entidades es fundamentales para 
competir en el mercado. 
Capacitar a personas para 
implementar el uso de marketing en la 





En la tabla 34 se identifican los temas claves del bloque de actividades sustanciales, los cuales son dos. 















 Temas claves 
1 Estándares de inocuidad. 





En la tabla 35 se analizan la oportunidad identificada en la sección de aliados del lienzo del modelo de negocio. La cual 
tiene una valoración de  2, siendo 2 una calificación promedio en cuanto a la capacidad actual para aprovechar la 
oportunidad. 
Tabla 35. Oportunidades identificadas en el bloque aliados del lienzo estratégico 





Oportunidades Valoración Justificación de valoración Acciones estratégicas para 
aprovecharlas 
Ampliación del sector 
comercial. 
2 No cuenta con un amplio enfoque. Emplear iniciativas de ampliación en 
el inventario y abarcar otros sectores, 
como productos artesanales, de 
limpieza,  cuidado personal. 
Ampliar aliados. 2 No cuenta con muchas ideas de posibles 
aliados. 
Buscar y crear alianzas comerciales 
con otras entidades, como 




En la tabla 36 se analizan las fortalezas identificadas en la sección de aliados del lienzo del modelo de negocio. Las cuales 
tienen una valoración de 4, siendo fortalezas mayores. 
Tabla 36. Fortalezas identificadas en el bloque aliados del lienzo estratégico 











4 El apoyo de entidades gubernamentales es 
una gran ayuda para crecer. 
Mantener constante relación con las 
entidades gubernamentales, además 
de realizar diferentes planes o 
estrategias en los que puedan solicitar 
la ayuda de las organizaciones.  
Relación directa entre el 
proveedor y el cliente. 
4 La relación directa entre productor y cliente 
permite mejorar algunos aspectos en la 
comercialización. 




En la tabla 38 se analiza la debilidad identificada en la sección de aliados del lienzo del modelo de negocio. La cual tiene 
una valoración de 1 lo que significa que es una debilidad mayor. 
Tabla 37. Debilidades identificadas en el bloque aliados del lienzo estratégico 










Debilidades Valoración Justificación de valoración Acciones estratégicas para 
aprovecharlas 
Dependencia de las 
organizaciones 
gubernamentales 
2 No tienen la capacidad de realizar proyectos 
de mejora sin  apoyo de las entidades 
gubernamentales. 
Organizar la asociación de manera 
que busquen maneras de realizar 





En la tabla 38 se identifican los temas claves del bloque de aliados, los cuales son tres. 















 Temas claves 
1 Nuevos productos. 
2 Buenas relaciones con entidades 
gubernamentales. 





En la tabla 39 se analiza la amenaza identificada en la sección de costos del lienzo del modelo de negocio. La cual tiene 
una valoración de 2, siendo este una capacidad actual  promedio para enfrentar la amenaza. 
Tabla 39. Amenazas identificadas en el bloque costos del lienzo estratégico 
 





Amenazas Valoración Justificación de valoración Acciones estratégicas para 
aprovecharlas 
Mejor organización y 
cantidad de 
presupuestos por parte 
de la competencia, por 
lo que podría enfrentar 
mejor a diversas 
situaciones. 
2 La capacidad para enfrentar la amenaza es 
promedio, ya que poseen presupuesto para 
enfrentar los gastos, pero no es presupuesto 
tan alto, por lo que es limitado para enfrentar 
imprevistos. 
Organizar un presupuesto más 
elaborado para los diferentes costos 




En la tabla 40 se analiza la fortaleza identificada en la sección de costos del lienzo del modelo de negocio. La cual tiene 
una valoración de 4, siendo fortalezas mayores. 
Tabla 40. Fortalezas identificadas en el bloque costos del lienzo estratégico 
Fuente: Elaboración propia tomando como referencia la plantilla de Administración Estratégico y de la innovación (2019). 
 
En la tabla 41 se analiza la debilidad identificada en la sección de costos del lienzo del modelo de negocio. La cual tiene 
una valoración de 1 lo que significa que es una debilidad mayor. 
Tabla 41. Debilidades identificadas en el bloque costos del lienzo estratégico 
Fuente: Elaboración propia tomando como referencia la plantilla de Administración Estratégico y de la innovación (2019). 
Fortalezas Valoración Justificación de valoración Acciones estratégicas para 
aprovecharlas 
Costos poco variables. 4 La mayoría de los costos son fijos, por lo que 
se puede tener una buena visión de los 
costos. 
Mantener el control y administración 
de los costos. 
Debilidades Valoración Justificación de valoración Acciones estratégicas para 
aprovecharlas 
No cuentan con un 
presupuesto para 
mercadeo. 
1 No cuentan con un presupuesto para 
mercadeo, por lo que es difícil que este se 
puede desarrollar y no van a poder fortalecer 
esta área. 





En la tabla 42 se identifican los temas claves del bloque de costos, los cuales son dos. 






Fuente: Elaboración propia tomando como referencia la plantilla de Administración Estratégico y de la innovación (2019). 
 
 
 Temas claves 
1 Establecer presupuestos para 
mercadeo. 




5.1.2. Misión  
A continuación  en la figura 49, se presenta la misión propuesta, ya que la feria  del 
agricultor no contaba con una. 
 










En la figura 50 se presentan las observaciones con respecto a la misión propuesta 
para la feria del agricultor. 
 
Figura  50. Observaciones con respecto a la Misión 
4.5.3. Visión 
Seguidamente en la figura 51, se desarrolla la visión de la feria del agricultor, ya que 





Figura  51. Visión de la Feria del Agricultor de Ciudad Quesada 
 
En la figura 52 se presentan las observaciones con respecto a la visión propuesta 
para la feria del agricultor. 
 
Figura  52. Observaciones con respecto a la Visión. 
 
5.1.4. Valores  
En este apartado se muestran los valores propuestos en la figura 53, ya que no 
contaban con valores definidos. Los valores propuestos van de acorde a la misión 
y la misión anteriormente propuesta. 
 





5.1.5. Perfil competitivo 
A continuación se puede observar en la figura 54 un análisis del perfil competitivo 
de la feria, en el cual se toman en cuenta seis factores críticos de éxito competitivo 
y se le asigna un valor porcentual, para poder calificar a la feria y a sus dos 














Figura  55. Matriz de perfil competitivo 
5.2. Formulación de objetivos estratégicos 
En cuanto a la formulación de objetivos estratégicos, consiste en crear los objetivos estratégicos del proyecto, con base a 
los temas de origen. 
5.2.1. Objetivos estratégicos  
A continuación de determinaran los objetivos estratégicos a desarrollar en el presentes proyecto, los cuales tienen como 
fin alcanzar metas a largo plazo. 
5.5.1.1. Objetivo estratégico 1  
En la figura 56 se plantea el objetivo estratégico 1, para el cual se seleccionan temas de orígenes los cuales están 
















5.2.1.2. Objetivo estratégico 2 
En la figura 57 se plantea el objetivo estratégico 2, para el cual se seleccionan temas de orígenes los cuales están 
relacionados entre sí y estos son del modelo de negocio y la cadena de valor, luego se establece el tema de relación y con 









5.2.1.3. Objetivo estratégico 3  
En la figura 58 se plantea el objetivo estratégico 3, para el cual se seleccionan temas de orígenes los cuales están 
relacionados entre sí y estos son del modelo de negocio, luego se establece el tema de relación y con base a este se crea 









5.2.1.4. Objetivo estratégico 4  
En la figura 59 se plantea el objetivo estratégico 4, para el cual se seleccionan temas de orígenes los cuales están 
relacionados entre sí y estos son del modelo de negocio, luego se establece el tema de relación y con base a este se crea 
el objetivo el cual es atraer más vendedores ofreciendo nuevos campos y realizando reclutamiento. 
 





5.2.1.5. Objetivo estratégico 5 
En la figura 60 se plantea el objetivo estratégico 5, para el cual se seleccionan temas de orígenes los cuales están 
relacionados entre sí y estos son del modelo de negocio y la cadena de valor, luego se establece el tema de relación y con 
base a este se crea el objetivo. 
 





5.2.2. Mapa estratégico 
En la figura 61 se muestra el mapa estratégico, el cual es una representación visual de la estrategia de una organización, 










Figura  61. Mapa estratégico 
 
5.2.3. Indicadores estratégicos 
A continuación se presenta la imagen 62 de los indicadores estratégicos 1 y 2, que se componen por un objetivo al cual se 
le agrega un valor, luego se crea un riesgo estratégico, se define el responsable, se define una forma de cálculo y por último 
se establece una meta. Los indicadores tienen como objetivo analizar y evaluar el cumplimiento de los objetivos estratégicos 














Figura  63. Indicadores estratégicos 
 
Asimismo, se presenta la figura 64 con el indicador estratégico 5. 
 








5.2.4. Riesgo estratégico 
En cuanto a los riesgos estratégicos definen el impacto actual y futuro en la organización que podría surgir de decisiones 
del negocio o la falta de capacidad de respuesta a los cambios. En la figura 65 se muestra el riesgo estratégico 1 con una 
posibilidad de ocurrencia de posible y un impacto significativo, por lo que se crean factores de riesgo e impacto y planes de 
mitigación y de contingencia. 
 








En la figura 66 se muestra el riesgo estratégico 2 con una posibilidad de ocurrencia de poco probable y un impacto 
moderado, por lo que se crean factores de riesgo e impacto y planes de mitigación y de contingencia. 
 













En la figura 67 se muestra el riesgo estratégico 3 con una posibilidad de ocurrencia de probable y un impacto significativo, 
por lo que se crean factores de riesgo e impacto y planes de mitigación y de contingencia. 
 











En la figura 68 se muestra el riesgo estratégico 4 con una posibilidad de ocurrencia de poco probable y un impacto 
significativo, por lo que se crean factores de riesgo e impacto y planes de mitigación y de contingencia. 
 











En la figura 69 se muestra el riesgo estratégico 5 con una posibilidad de ocurrencia de posible y un impacto moderado, por 
lo que se crean factores de riesgo e impacto y planes de mitigación y de contingencia. 
 













5.3. Formulación de iniciativas estratégicas 
En el presente apartado se temas como el análisis de posicionamiento estratégico, análisis interno y externo, la matriz 
MECA y FODA, las iniciativas estratégicas consolidadas y los impactos, todos estos para crear las estrategias del proyecto.  
5.3.1. Análisis de posicionamiento estratégico 
En la figura 70 se observa la matriz de posición estratégica, para el cual se define que la posición de la feria está entre 











Comentario / análisis  
La feria actualmente se encuentra en un nivel medio, en el cual tiene que considerar las estrategias agresivas y las 
competitivas. Para estos la feria podría implementar acciones directas, con el fin de mejorar su estructura interna y así ser 
una feria más competitiva en el mercado. 
 
5.3.2. Análisis interno / externo 
En cuanto a la matriz interna externa de la figura 71, se observa que la organización se encuentra en las estrategias 









5.3.3. Matriz Meca  
Seguidamente se desarrolla la matriz Meca, la cual consiste en hacer un diagnóstico inicial de situación y en definir acciones 
a seguir después de los resultados de FODA. 
 
5.3.3.1. Maximizar fortalezas 
En la figura 72 se presenta la matriz MECA en cuanto a máximos las fortalezas, para la cual se toman en cuenta las 









5.3.3.2. Explotar oportunidades 
En la figura 73 se presenta la matriz MECA en cuanto a explotar oportunidades, para la cual se toman en cuenta las 









5.3.3.3. Corregir debilidades 
En la figura 74 se presenta la matriz MECA en cuanto a corregir debilidades, para la cual se toman en cuenta las debilidades 









5.3.3.4.  Afrontar amenazas 
En la figura 75 se presenta la matriz MECA en cuanto a afrontar amenazas, para la cual se toman en cuenta las amenazas 









5.3.4. Matriz FODA 
A continuación se presenta la matriz FODA  del Plan de desarrollo de la Feria de Ciudad Quesada,  la cual  contribuye  para  
generar estrategias tanto para  la parte interna como la externa de la organización. En dicha matriz se realiza un análisis  
con base al FODA planteado,  con el cual se crear estrategias aplicables para cada área, las cuales pueden ser  ofensivas, 
defensivas, adaptativas y de supervivencia.  
En la tabla 43 se muestran las fortalezas y oportunidades de la matriz FODA, la cual consiste en aprovechar las 
oportunidades utilizando las fortalezas, creando estrategias ofensivas. 




formas de pago. 







4.Ser ejemplo en 
prácticas sostenibles 
ambientales, de 
manera que genera 
una  imagen positivas 














1. Variedad de clientes. 
1   
Atraer clientes con 
preferencia a 
productos libres de 
químicos. 
Atracción de 
clientes por medio 
de publicidad. 
Atraer clientes con 
conciencia ambiental, que 
apoyen las prácticas 
sostenibles. 
Solicitar mayor 
recurso humano en 
algunas áreas. 
2           
2. Conocimientos 
sobre el cultivo de 
1   
Producir productos 
libres de químicos. 
  
Cultivar productos con 





productos libres de 
químicos. 2           
3. Compromiso con los 
clientes. 
1 
Ofrecer los mejores 
servicios de pagos. 
Ofrecer productos de 






2           
4. Gran cantidad y 
diversidad de 
vendedores de la feria. 
1   
Especializar a 
vendedores en 






Eliminación del uso de 
plástico en la feria. 
  
2       
Elaboración de compostaje 
de los desechos. 
  






medios de pagos. 
Solicitar 
capacitaciones sobre 
productos libres de 
químicos. 
Solicitar planes de 
marketing. 
Capacitaciones sobre la 
importancia del cuidado 
del medio ambiente 
Evaluar el posible 
personal que se 
requiera. 
2           







En la tabla 44 se muestran las fortalezas y amenazas de la matriz FODA, la cual consiste en enfrentar las amenazas 
utilizando las fortalezas, creando estrategias defensivas. 





2. Mayor oferta y 
promoción de 
productos libres 
de químicos por 
parte de la 
competencia. 

























1. Variedad de clientes. 
1     
Atraer nuevos 
clientes. 
Ofrecer actividades como 
yoga, zumba, para los 
diferentes clientes. 
Crear alianzas con 
posibles clientes. 
2         
Realizar actividades o 
talleres para atraer 
personas. 
2. Conocimientos sobre 
el cultivo de productos 
libres de químicos. 
1 
Ofrecer más variedad 
de productos libres de 
químicos. 
Ofrecer mejor calidad de 
los productos libres de 
químicos. 
  
Aumentar la variedad de 
productos. 
Ofrecer  variedad de 
productos libres de 
químicos. 
2           
3. Compromiso con los 
clientes. 
1 
Mejorar y estandarizar 
la calidad de los 
productos. 
Ofrecer un  mejor 
servicio al cliente. 
  
Ofrecer un valor agregado a 
los clientes 
Ofrecer un buen 
servicio al cliente.   
2 
Brindar un buen 
servicio al cliente. 
      





4. Gran cantidad y 
diversidad de 
vendedores de la feria. 
1 
Aumentar la oferta de 
productos. 
Dedicar vendedores a 
solo productos libres de 
químicos. 
Disminución de los 
precios de los 
productos 




2         
Dar un buen servicio 
al cliente. 
3         
Ofrecer variedad de 
los productos. 





a los vendedores para 
que mejoren el 
servicio. 
Dar capacitaciones y 
seguimiento del cultivo 
de productos libres de 
químicos.  
  
Brindar un medio por el 
cual hacer pedidos y 
consultas. 
Invertir en el 
desarrollo de la feria. 
2         
Solicitar actividades 
culturales y artísticas, 
para ser más 
atractivo. 
        













En la tabla 45 se muestran las debilidades y oportunidades de la matriz FODA, la cual consiste en aprovechar las 
oportunidades al tiempo que se corrige las debilidades, creando estrategias adaptativas. 




formas de pago. 










manera que genere 
una imagen 
positiva. 
















ofertas a los clientes, 




mercado de productos 
libres de químicos. 
Establecer un encargado  
del área de marketing. 
Realizar publicidad sobre 
las prácticas sostenibles 
ambientales de la feria. 
  





medios de pago 
como servicio 
complementario. 
Tener un medio para 
solicitar los productos 
libres de químicos. 
Dar publicidad de los 
servicios 
complementarios de la 
feria. 
    
2           
3. No cuentan con un 
presupuesto para 
mercadeo. 
1     
Establecer un encargado 
de mercadeo. 
  
Contratar una persona 
para el área de mercadeo. 
2     
Destinar un presupuesto 
de mercadeo. 




4. Poca variedad de 
productos el segundo 
día de la feria. 
1   
Ofrecer productos 
libres de químicos el 
día 2 de la feria. 
Realizar formularios que 
determinen la cantidad de 
clientes el día 2 de la 
feria. 
    
2     
Realizar publicidad para 
atraer más vendedores el 
día 2 de la feria. 
    
5. Poca capacidad del 




de pagos fáciles de 
utilizar. 
  
Realizar talleres sobre el 
uso de sistemas 
informáticos. 
  
Implementar personal con 
conocimiento en sistemas 
informáticos. 
2 
Realizar talleres de 
los usos de los 
diferentes medios de 
pagos. 
  
Determinar los sistemas 
informáticos de mayor 
utilidad. 
    











En la tabla 46 se muestran las debilidades y amenazas de la matriz FODA, la cual consiste en enfrentar las amenazas al 
tiempo que se corrige las debilidades, creando estrategias de supervivencia. 





2. Mayor oferta y 
promoción de 
productos libres de 
químicos por parte 
de la competencia. 




























prácticas de mercadeo. 
Campañas de publicidad 
de productos libres de 
químicos. 
Preparar ofertas para 
posibles situaciones 
que se presenten. 
Identificar servicios 
complementarios que 
prefieran los clientes. 
Diferenciar los 
productos y la feria, 




Ofrecer más servicios 
complementarios de 






Diferenciar los servicios 





Ofrecer servicios  
personalizados para 
algunos clientes. 
    




competitivos en el 
mercado. 
3    
Crear una aplicación que 
comunique los productos y 
servicio de la feria. 
 
3. No cuentan con un 
presupuesto para 
mercadeo. 
1   
Destinar un presupuesto 
para una investigación 
de mercado. 
    
Establecer un 
presupuesto de 





2           
4. Poca variedad de 
productos el segundo 
día de la feria. 
1 
Aumentar la variedad y 
calidad de productos el 
día 2 de la feria. 
Aumentar la variedad de 
productos libres de 
químicos. 
    
Hacer el día 2 de la 
feria más atractivo. 
2         
Invitar a vendedores 
nuevos el día 2 de la 
feria. 
5. Poca capacidad del 
manejo de sistemas 
informáticos. 
1       
Implementar el uso de redes 
sociales. 
Utilizar sistemas 
informáticos para ser 
más eficientes. 
2       
Contar con Messenger para 
comunicarse con la feria. 
  













5.3.5. Iniciativas estratégicas 
Con respecto a las iniciativas estratégicas son planes de acción diseñados para lograr cumplir los objetivos que propone la 
estrategia, para las cuales se seleccionan iniciativas de origen altamente relacionadas, las cuales provienen de la matriz 
MECA o FODA y con base a estas se crean las iniciativas estratégicas, asimismo, se les agrega un respectiva descripción. 
En la figura 76 se observa la iniciativa estratégica 1, la cual es ofrecer servicios complementarios para atraer a nuevos 










En la figura 77 se observa la iniciativa estratégica 2, la cual es realizar actividades que hagan a la del agricultor más 





Figura  77. Iniciativa estratégica consolidada dos 
 
En la figura 78 se observa la iniciativa estratégica 3, la cual es ofrecer variedad de productos libres de químicos para abracar 









En la figura 79 se observa la iniciativa estratégica 4, la cual es hacer la feria del agricultor más verde, para contribuir con el 
cuidado del medio ambiente y dar un buen ejemplo a los clientes. 
 




En la figura 80 se observa la iniciativa estratégica 5, la cual es implementar un encargado de mercadeo, con el fin de realizar 





Figura  80. Iniciativa estratégica consolidada cinco 
 
En la figura 81 se observa la iniciativa estratégica 6, la cual es mejorar las condiciones del segundo día de la feria, para 









En la figura 82 se observa la iniciativa estratégica 7, la cual es contratar el personal requerido por la feria, para optimizar 
su funcionamiento. 
 






En cuanto a los impactos, consisten en  distribuir un porcentaje de forma equitativa en los impactos de las iniciativas 
estratégicas,  los cuales son, impacto de las iniciativas estratégicas sobre los Factores claves de  éxito, impacto de las 
iniciativas estratégicas sobre la respuesta al entorno (Oportunidades y Amenazas), impacto de las iniciativas estratégicas 
sobre la organización (Fortalezas y Debilidades) e  impacto de las iniciativas estratégicas sobre los objetivos estratégicos. 
Asimismo, en este apartado se miden las iniciativas estratégicas consolidadas, por medio de una escala, la cual es  3 me 
ayuda mucho, 2 me ayuda algo ,1 me ayuda poco, 0 no me ayuda en nada, no tiene relación con nada, -1 me perjudica un 













5.3.6.1. Sobre factores claves 
A continuación se presenta en la figura 83 las iniciativas estratégicas sobre los factores claves de éxito, para el cual la 





Figura  83. Iniciativas estratégicas sobre factores claves 
En la figura 84 se muestran las demás  iniciativas estratégicas sobre los factores claves de éxito. 
 




5.3.6.2. Sobre respuesta al entorno (O/A) 
Asimismo, se presenta en la figura 85 de las iniciativas estratégicas sobre la respuesta al entorno, para el cual la iniciativa 
1 obtiene un ponderado negativo de -5%, por lo que considera esta iniciativa y se recomienda considerar los factores 











En la figura 86 se muestran las demás  iniciativas estratégicas sobre la respuesta al entorno. 
 




5.3.6.3. Sobre situación interna (F/D) 
En la figura 87 de las iniciativas estratégicas sobre la situación interna, para el cual la iniciativa 5 obtiene un ponderado de 





Figura  87. Iniciativa estratégica sobre la situación interna 
 
En la figura 88 se muestran las demás  iniciativas estratégicas sobre la situación interna. 
 




5.3.6.4. Sobre objetivos 
En la figura 87 de las iniciativas estratégicas sobre objetivos, para el cual la iniciativa 4 obtiene un ponderado de 58% 










En la figura 90 se muestran las demás  iniciativas estratégicas sobre objetivos. 
 






En cuanto a la implementación, consiste en el proceso de hacer que los planes y estrategias se pongan en acción para 
alcanzar los objetivos. 
5.4.1. Priorización 
Con respecto a la priorización, se realiza luego de formular las iniciativas estratégicas, ya que estas se priorizas de acuerdo 
al alcance, los costos, el tiempo y las capacidad de la feria, lo cual se observa a continuación.  
A continuación en la figura 91, se muestra las iniciativas estratégicas con respecto a los criterios de, deseabilidad, alcance, 










En la figura 92 se muestran las demás  iniciativas estratégicas sobre los criterios de priorización, en la cual también se 
muestra que la estrategia 3 tiene una buena ponderación. 
 




Con respecto a los costos de dinero requerido para la implementación, se utilizan algunos supuestos para determinar el 
costo de los mismos, los cuales son los siguientes: 
 En los servicios complementarios se contemplan gastos de una línea telefónica, 10 carritos y 15 canastas de 
supermercados. 
 En cuanto a hacer la feria del agricultor más verde se consideran costos de realizar compostaje. 
 En la implementación de un encargado de mercado para realizar actividades de marketing, se considera costos para 
un presupuesto de mercadeo. 
 Por último, para contratar el personal requerido, se estiman gastos de un encargado de mercadeo de medio tiempo, 











5.4.2. Plan de acción 
El plan de acción consiste en gestionar y controlar las tareas o los proyectos, la cual establece la forma en que se 
organizará, orientará e implementará las tareas necesarias para alcanzar los objetivos. En la figura 93 se observa las 
iniciativas, con su respectivo indicador, las acciones a realizar en cada una, el eslabón de la cadena de valor relacionado 





Figura  93. Plan de acción de la implementación 
En la figura 94 se muestran las demás  iniciativas estratégicas del plan de acción. 
 













Figura  95. Plan de acción de la implementación 
Con respecto a la inversión requerida estimada, se utilizan algunos supuestos para determinar el costo de los mismos, los 
cuales son los siguientes: 
 Para realizar compostaje, se estima un aproximado, teniendo en cuenta que no se cuenta con un estudio profundo 
en el tema, el cual incluye para iniciar 10 kilos mínimo de lombrices, loa cuales cuestan 8000, un galerón de 5mtrs x 
5mtrs, asimismo se estima la mano de obra de un colaborador que trabajaría un día a la semana. Se recomienda 
realizar un estudio de pre factibilidad para determinar si el proyecto de compostaje es factible o no. 
 La línea telefónica se estima que se solicite un plan pos pago de ₵12 000 al mes. 
 Los carritos de compras se estima que sean 10 a un costo aproximado de ₵20 000 por unidad y las canastas que 
sean 15 a un costo aproximado de ₵10 000 por canasta. 
 Para mercadeo se estima un presupuesto brindado por la municipalidad, en el cual se contemplan costos de planes 
de marketing, la elaboración de una marca para la feria, entre otros. 
 En cuanto a contratar personal requerido, se considera un encargado de medio de tiempo de mercadeo y otro de 
talento humano, por lo que se recomienda contratar a un solo colaborador que realice y tenga conocimiento para 
ejecutar las dos funciones de medio tiempo cada una, la cual se estima un salario de una persona con bachiller 
universitario, ya que sería el más adecuado para contratar. Asimismo se recomienda contratar un guarda que 
colabore con orden del parqueo. 
 
En cuanto a las iniciativas estratégicas anteriormente presentadas, tienen como objetivo mejorar la Feria del agricultor de 




 Hacer la feria del agricultor más verde para contribuir con el medio ambiente y dar un buen ejemplo a los clientes, 
esta iniciativa tiene como propósito que los clientes y vendedores de la feria creen conciencia ambiental, para esto 
se crean acciones, las cuales son,  
o Realizar campañas de reciclaje, donde se incentive y enseñe a las personas a reciclar, además de que se 
realice la recolección reciclaje en estas campañas en la feria. Para esta iniciativa se le solicitará apoyo a la  
municipalidad, por esta razón no requiere inversión. 
o Ofrecer mayor cantidad de productos libres de químicos, ya que existe una gran demanda y preferencia para 
estos productos, además de que contribuyen con el cuidado de la salud de las personas. 
o Realizar compostaje de los desechos de la feria, esta acción además de ser amigable con el ambiente, es 
una gran oportunidad para la feria, en cuanto al tema de que es una gran oportunidad para aprovechar los 
desechos de los vendedores y al mismo tiempo obtener ganancias al vender los abonos del compostaje ya 
finalizado. 
o Eliminar el uso del plástico en la feria, esta acción está enfocada a contribuir con el cuidado del medio 
ambiente, sin embargo una gran cantidad de clientes de la feria ya evitan el uso de la bolsa plástica y para 
esto utilizan las bolsas reutilizables, por lo que esta acción también apoya a estas personas y hace que se 
sientan más a gusto en la feria. 
 Otra de las iniciativas es ofrecer servicios complementarios para atraer a nuevos clientes y eliminar barreras de 
compras en los actuales, para conseguir esta iniciativita se crean las siguientes acciones, 
o Implementar diferentes medios de pagos, ya que actualmente son muy pocos los vendedores que ofrecen 





o Ofrecer servicio exprés es una gran oportunidad para aumentar las ventas de la feria, ya que este servicio da 
la oportunidad de que las personas que no puedan asistir a la feria por diversos motivos, tenga la oportunidad 
de realizar sus pedido por teléfono o algún medio social y se las lleven al lugar y hora deseada. Esta iniciativa 
puede ayudar mucho para obtener nuevos clientes de restaurantes, sodas, ya que por lo general a las 
personas de estos lugares se les dificulta poder asistir a la feria.  
o Ofrecer un número telefónico al que se puedan comunicar los clientes con la feria para que puedan obtener 
información de productos, horarios, entre otros de la feria, además de poder realizar pedido por este medio. 
o Brindar un buen servicio al cliente es una de las iniciativas más importantes, ya que si a una persona la 
atienden bien se va a sentir contenta y con disposición a volver a comprar en este lugar, además de que 
puede recomendar el lugar a otras personas, de lo contrario solo va a perder clientes. 
o Brindar carritos y canastas de compras suficientes y de buena calidad, esta iniciativa nace a razón de que los 
clientes de la feria dieron a conocer que una de las áreas en la que puede mejorar la feria es esta, porque los 
carritos actuales son insuficientes y de mala calidad y no poseen con canastas de compras. 
 Realizar actividades que hagan a la feria del agricultor más competitivo en el mercado y lo diferencie, con el objetivo 
de que las personas no solo visiten la feria del agricultor  para comprar las frutas y verduras, sino más que esto, que 
visiten la feria porque quieren pasar un rato agradable, ya que esta tiene un ambiente familiar y de esta manera 
atraer a nuevos clientes y mantener a los actuales. A continuación se mencionan acciones para alcanzarla iniciativa 
estratégica, la cuales son actividades que tienen como fin ofrecer un rato agradable y de atracción a las personas 
que visiten la feria, para dichas actividades se solicitara apoyo de organizaciones que las brinden de forma gratuita, 
por lo que es una iniciativa fácil de aplicar, además se recomiendan realizarlas en las horas o día que visiten menos 




o Realizar actividades culturales. 
o Realizar actividades artísticas. 
o Ofrecer diferentes tipos de talleres. 
o Realizar actividades como yoga, aeróbicos, zumba, entre otros. 
 Ofrecer variedad de productos libres de químicos para abarcar  este tipo de mercado y cuidar la salud de los clientes, 
ya que en la actualidad cada día más las personas crean conciencia sobre la importancia del cuidado de la salud y 
por esta razón se da una preferencia hacia los productos libres de químicos, por lo que es una gran oportunidad para 
aumentar las ventas y atraer a más clientes, además de poder cuidar la salud de los clientes de la feria. 
o Conocer los productos de preferencia de los clientes, por medio de la aplicación de unas preguntas, realizadas 
por colaboradores o vendedores de la feria, de forma que se puede iniciar por ofrecer los productos de mayor 
preferencia para los clientes de la feria. Esta acción es fácil de implementar, ya que se realizara por medio 
del personal o vendedores de la feria. 
o Capacitar con la ayuda de la municipalidad a todos los vendedores para que produzcan productos libres de 
químicos y de esta forma también se enteren de la importancia de estos productos y de las grandes 
oportunidades que tienen al producirlas y véndelas. Una de las ventajas de esta acción es que la feria cuenta 
con total disposición de la municipalidad para ayudar en el tema. 
o Atraer a más vendedores que ofrezcan productos libres de químicos, ya que estos vendedores ya cuentan 
con conocimiento en el tema y pueden ofrecer estos productos con más facilidad y rapidez. 
o Incentivara a los vendedores a cultivar productos libres de químicos, esta acción se da por el motivo de que 
no todos los vendedores cuentan con el agrado de producir libre de químico, por lo que es fundamental 




 Implementar un encargado de mercadeo, con el fin de realizar actividades que mejoren el funcionamiento de la feria, 
dicha iniciativa tiene como objetivo principal mejorar la publicidad de la feria, además de otras actividades que 
contribuyan con la feria. 
o Destinar un presupuesto para mercadeo, para poder realizar proyectos de mercadeo, como contratar a un 
encargado de mercadeo, crear una marca, aumento de la publicidad, entre otros. 
o Aumentar la publicidad para la feria, esta acción es de suma relevancia para mejorar la feria, ya que por medio 
de la publicidad se pueden lograr diferentes cosas, como nuevos clientes, incentivar a visitar o comprar en la 
feria, dar a conocer las productos de la feria, brindar información de actividades que se realicen en la feria, 
entre otros. 
o Realizar  investigaciones de mercado, con el objetivo de mejorar la feria y aumentar las ventas. 
o Conocer las opiniones de los clientes por medio de encuestas aplicadas por los vendedores o colaboradores 
de la feria, de manera que se pueda analizar y mejorar con base a estas. 
 Mejorar las condiciones del segundo día de la feria, para atraer a más clientes y vendedores. Actualmente los 
vendedores no les atrae vender el segundo día de feria porque son pocas las personas que visitan la feria y del 
mismo modo a los clientes no les atraer visitar la feria el segundo día porque hay pocos productos y poca calidad de 
productos, por esto si se mejoran las condiciones de la feria y se consigue atraer a más vendedores para el segundo 
día, la feria puede mejorar y de esta manera más personas la van a querer visitar. 
o Ofrecer mayor variedad y calidad de los productos, para que las personas se sientan más traídas a visitarla. 
o Atraer a más vendedores para el segundo día de feria, para que de esta forma aumente la cantidad, variedad 




o Realizar formularios o conteos, para conocer un promedio de los clientes que visitan la feria el segundo día y 
de esta forma poder tener un estimado de la cantidad de productos que se podría necesitar, de forma que las 
personas no tengan productos limitados el segundo día. 
o Realizar diferentes actividades que atraigan a más clientes actuales y potenciales, estas actividades pueden 
ser culturales, artísticas, entre otras, de forma que las personas a estas se sientan atraídas a visitar la feria 
por estas actividades y de esta forma se aumente la cantidad de personas que visitan la feria e segundo día. 
 Contratar el personal requerido por la feria, para optimizar su funcionamiento, ya que diferentes funciones no se 
pueden realizar de la mejor manera porque no se cuenta con el personal necesario. 
o Destinar un encargado de mercadeo de medio tiempo, para que este pueda realizar las actividades 
anteriormente mencionadas, como el aumento de la publicidad, aplicación de encuestas, entre otros. 
o Contratar a más personal para el parqueo, ya que actualmente las personas se quejan de que un solo guarda 
no alcanza para mantener el orden en el parqueo, por lo que en ocasiones se desperdician espacios por esta 
deficiencia. 
o Destinar un encargado de talento humano de medio tiempo, ya que esta área es la encargada de velar por 
las capacitaciones que requeridas en la organización, además de realizar reclutamiento y selección de 





5.4.3. Plan de acción por responsable 
En la figura 96 se presenta el plan de acción por responsable de la implementación, 
donde se organiza por eslabones y cada uno de estos tiene su respectivo inicio y 
final, además de la inversión. 
 






En la figura 97 se muestra lo demás del plan de acción por responsable de la 
implementación. 
 






















Al desarrollar el plan estratégico para la Feria del agricultor de Ciudad quesada, se 
obtiene  las siguientes conclusiones, 
 En cuanto al modelo de negocio, muestra que la feria tiene una situación un 
poco crítica, ya que los aspectos de canales e ingresos tiene un nivel de 
criticidad extremo, los costos, recursos, y aleados un nivel alto, los clientes, 
Actividades Sustanciales y propuesta de valor un nivel moderado y por último 
la relación tienen un nivel bajo. 
 En relación al perfil competitivo, se obtienen como resultado que la Feria del 
agricultor de Ciudad Quesada, tiene una buena posición, estando por arriba 
de la otra feria de Ciudad Quesada (Asociación de vendedores y agricultores 
día de Plaza San Carlos), sin embargo, tienen mejor posición el 
supermercado Compre bien de Ciudad Quesada, ya que cuentan con mayor 
variedad de productos, diferentes medios de pagos y mayor publicad. 
 Los resultados obtenidos del análisis PESTEL fueron de un 59%, mostrando 
esto que la mayoría de las tendencias se encuentran en un riesgo medio, por 
lo que muestra que se deben evaluar estás tendencias. 
 Asimismo, los resultados del entorno cercano fueron de 58%, el cual presenta 
un riesgo medio, sin embargo, las tendencias de los productos sustitutos y 
competidores potenciales tienen un riesgo alto, por lo que debe analizar estas 
tendencias. Esto detalla la necesidad de considerar el riesgo presente en las 
tendencias de Porter. 
 En cuanto a la evaluación de los factores externos, la calificación obtenida 
es de 2,3, mostrando que se encuentra en el promedio del sector, en cuanto 
a la capacidad de aprovechar las oportunidades  de enfrentar las amenazas. 
 Por otro lado, se obtuvo como resultado de la cadena de valor, el porcentaje 
de 56%, encontrándose en un nivel promedio, el cual determina la ventaja 
competitiva con la que cuenta la feria. Asimismo, las actividades de apoyo 
tienen como resultado un porcentaje de 48% y las actividades primarias un 




 Aludiendo a la evaluación de los factores internos, el análisis dio la 
calificación de 2,4, lo que muestra que se encuentra en el promedio del 
sector. De esta manera se determina la ventaja o desventaja competitiva con 
la que cuenta la feria. 
 En cuanto a la matriz externa e interna, se  determina que la feria se 
encuentra en un nivel medio, lo que muestra que la organización debe crear 




Con la elaboración del Plan de desarrollo, se  crear algunas recomendaciones, las 
cuales son con el objetivo de aumentar la ventaja competitiva de la feria en el 
mercado, además de alcanzar los objetivos propuestos. 
 Realizar cada cinco años un seguimiento del plan de desarrollo propuesto. 
 Seleccionar a una personas con los conocimientos necesarios para realizar 
el seguimiento del plan de desarrollo, ya sea un estudiante o egresado de la 
carrera de Administración de empresas. 
 Solicitar otro Trabajo Final de Graduación o un proyecto del curso de 
Estrategia empresarial para realizar la debida actualización del presente 
proyecto. 
 Innovar en la comercialización de los productos, para ampliar su mercado 
meta y conseguir aumentar las ventas. 
 Innovar en las actividades realizas en la feria, para atraer a nuevos clientes 
y mantener a los actuales. 
 La feria debería de realizar inversiones en marketing, para atraer a más 
clientes. 
 Posicionarse en el mercado como una feria líder en la zona, ofreciendo 




 Solicitar a la escuela de computación, crear una aplicación para la feria del 
agricultor de Ciudad Quesada, que comunique los productos y servicio de la 
misma. 
 Crear un perfil para los vendedores de la feria, para que cumplan ciertas 
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Investigación de mercado de la Feria del agricultor de Ciudad Quesada 
Saludos, este proyecto se trata de una práctica final de graduación de una 
estudiante del TEC de Costa Rica, Campus San Carlos, el cual consiste en elaborar 
un plan de desarrollo de la feria del agricultor de Ciudad Quesada, para esto 
necesitamos de su colaboración completando el siguiente formulario, el cual tiene 
como objetivo recolectar información necesaria que sirva de insumo para elaborar 
dicho Plan, la información recolectada será  totalmente confidencial, de  uso 
exclusivo para fines académicos y de la feria. 
1- Sexo 
( ) Femenino 
( ) Masculino  
 
2- ¿Con que frecuencia compra en la Feria del agricultor de Ciudad 
Quesada? 
( ) De 1 a 2  veces al mes  
( ) De 3 a 4 veces al mes 
( ) Más de 4 veces al mes  
 
3- ¿Compra en otro establecimiento fuera de la feria, las frutas, verduras 
y carne?  
( ) Si 
( ) No (pase a la pregunta 6) 
 
4- ¿En cuales otros establecimientos compra? 
( ) Supermercados 
( ) Otras ferias 
( ) Pulperías  






5- ¿Cuáles son los motivos por los que compra en otro establecimiento? 
( ) Mejores precios 
( ) Más variedad 
( ) Más calidad  
( ) Mejor servicio al cliente  
Otro_________________________________________________________ 
 
6- ¿Tiene usted preferencia en adquirir productos libres de químicos?  
( ) Si 
( ) No (pase a la pregunta 9) 
 
7- ¿Normalmente donde adquiere estos productos? 
____________________________________________________________ 
 
8- Si la feria del agricultor ofreciera productos libres de químicos ¿estaría 
dispuesto en adquirirlos en este establecimiento? 
( ) Si 
( ) No  
 
9- ¿Considera importante que la feria del agricultor sea ejemplo en el no 
uso de plástico y promuevan prácticas sostenibles ambientales? 
( ) Si  
( ) No 
 
10- Evalué los siguientes aspectos de la Feria del agricultor de Ciudad 







1 2 3 4 5 
Servicio al cliente      
Calidad de productos      
Variedad de productos      
Precios de productos       
Publicidad de la feria      
Comodidad de las instalaciones       
Parqueo      
 
11- ¿Considera  que la Feria del agricultor de Ciudad Quesada podría  
ofrecer más productos? 
( ) Si 
( ) No (pase a la pregunta 8) 
 
12- ¿Qué otros productos sugiere que podría ofrecer la Feria del agricultor 
de Ciudad Quesada? 
( ) Productos de limpieza 
( ) Variedad de productos de cuidado personal  
( ) Variedad de artesanías  
( ) Ropa, calzado 
( ) Libros 
( ) Productos artesanales 
Otro_______ 
 
13- ¿Le gustaría que la feria realice actividades artísticas o culturales en el 
horario de la feria? 
( ) Si  
( ) No  
 




( ) Jueves y viernes  
( ) Viernes y sábados 
 
15- ¿Considera que la Feria del agricultor de Ciudad Quesada podría  
mejorar? 
 
( ) Si 
( ) No (termine el formulario) 
 
16- ¿Cómo sugiere que podría mejorar la Feria del agricultor de Ciudad 
Quesada? 
 
Respuestas de encuesta  











2- ¿Con que frecuencia compra en la Feria del agricultor de Ciudad 
Quesada? 
Frecuencia de compra en la Feria del agricultor de CQ 
 
 
3- ¿Compra en otro establecimiento fuera de la feria, las frutas, verduras 
y carne?  
 







De 1 a 2  veces al mes De 3 a 4 veces al mes Más de 4 veces al mes


















4- ¿En cuales otros establecimientos compra? 
 
Otros lugares dónde compran 
 
 
5- ¿Cuáles son los motivos por los que compra en otro establecimiento? 
Motivos de compra en otros establecimientos 




NO ES DÍA DE FERIA 9 
UBICACIÓN 9 
MÁS CALIDAD 7 
TIEMPO 7 
MÁS VARIERDAD 4 
MEJORES PRECIOS 3 
COSTUMBRE DE CARNICERÍA O 
SUPERMERCADOS 3 
MEJOR SERVICIO ALCLIENTE 1 
PROMOCIONES 1 
 


















6- ¿Tiene usted preferencia en adquirir productos libres de químicos?  




7- ¿Normalmente donde adquiere estos productos? 
Lugares donde adquiere productos libres de químicos 





Feria del agricultor de CQ 10 
Compre bien 8 
Cultivos en casa  3 
Macrobióticas 1 
Tapesco centro de ventas orgánico 1 
Tramos 1 
Colegio agropecuario 1 
Ventas ambulantes 1 






















n:9 / r:50 
 
8- Si la feria del agricultor ofreciera productos libres de químicos ¿estaría 
dispuesto en adquirirlos en este establecimiento? 
Compraría productos libres de químicos en la feria 
 
 
9- ¿Considera importante que la feria del agricultor sea ejemplo en el no 
uso de plástico y promuevan prácticas sostenibles ambientales? 

























10- Evalué los siguientes aspectos de la Feria del agricultor de Ciudad 
Quesada (de manera que el 1 es la calificación más baja y el 5 la más 
alta) 
Evaluación de aspectos de la Feria del agricultor de CQ 
 
 
11- ¿Considera  que la Feria del agricultor de Ciudad Quesada podría  
ofrecer más productos? 



































1 2 3 4 5






12- ¿Qué otros productos sugiere que podría ofrecer la Feria del agricultor 
de Ciudad Quesada? 
Otros productos que podría ofrecer la feria 
 
 
13- ¿Le gustaría que la feria realice actividades artísticas o culturales en el 
horario de la feria? 











































PRODUCTOS DE CUIDO PERSONAL
VARIEDAD DE ARTESANIAS






14- ¿Qué días considera conveniente para realizar la Feria del Agricultor? 
Preferencia de horario de la feria 
 
 
15- ¿Considera que la Feria del agricultor de Ciudad Quesada podría  
mejorar? 




























JUEVES Y VIERNES VIERNES Y SABADO ES INDIFERENTE






16- ¿Cómo sugiere que podría mejorar la Feria del agricultor de Ciudad 
Quesada? 
Aspectos para mejorar la feria 
Aspectos para mejorar la Feria del 
agricultor de CQ 
Cantidad de 
personas 
Mejorar los coches de compras 2 
Buena calidad los 2 días de feria 1 
Ampliar horario 2 
Más productos libres de químicos  2 
Mejores condiciones de parqueo 4 
Más productos 7 
Diversidad de  medios de pago 1 
Mejores estantes de los productos 2 
Crear un ambiente cultural 1 
Más orden  2 
Control de precios 1 
Mejor servicio al cliente en la soda 1 


















Utilizar la feria para otras actividades 1 
Agregar ventilación 1 
Realizar promociones 1 
Agregar música 1 
Agregar pantallas 1 
Agregar sillas para sentarse 1 
 
n:9 / r:50 
 
 
 
